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La evolución de la humanidad en los últimos 50 años ha traído consigo los cambios más radicales 
que nuestra sociedad haya presenciado en toda su historia. Con los avances tecnológicos y en las 
telecomunicaciones, hoy en día es casi imposible pasar desapercibidos sucesos que acontecen en 
cualquier parte del planeta. En cuestión de minutos es del conocimiento de la sociedad global 
desastres naturales, cambios políticos, fluctuaciones económicas o algo tan común como la victoria 
en un campeonato de equipos deportivos. El mundo se ha hecho más pequeño gracias a las 
telecomunicaciones y el internet. Naturalmente estos cambios no afectan solamente a los sectores de 
las noticias y el entretenimiento, las comunicaciones afectan todas las actividades que involucran al 
ser humano y de la sociedad.  
El capitalismo ha logrado alcanzar un lugar monopólico como el orden o sistema social y económico 
más comúnmente utilizado por los países del mundo. La propiedad privada y el uso del capital como 
herramienta de producción ha permeado nuestra sociedad a todos los niveles y en todos los lugares 
del planeta. Son muy pocas las naciones que actualmente funcionan con un orden diferente y 
actualmente no hay ninguna nación que no sea capitalista en términos de comercio exterior. 
La economía he evolucionado enormemente en los últimos 50 años, la apertura de las fronteras y la 
globalización económica permite la aplicación de las económicas de escala a un nivel nunca antes 
visto. Hoy en día es muy común encontrar clusters dedicados a una misma actividad económica, 
donde a diferencia de otras épocas, estos custers pueden ser del tamaño de países enteros. El caso 
más estudiado y más impactante es el del Drago Asiático. China se ha convertido en el fabricante por 
excelencia a nivel mundial. Actualmente la industria China puede producir bienes a costos muy bajos 
y de una gran diversidad de calidades. Un fenómeno que no se había presentado antes en la economía 
mundial.  
Estados Unidos por su parte sigue ostentando el título de ser uno de los mercados de consumo más 
importantes del mundo. Con una población de 316,128,839 habitantes y con un gasto promedio por 
hogar de 31,227 USD en 2013. Es el mercado objetivo de muchas industrias a nivel mundial.  
Actualmente la economía rompe fronteras buscando optimizar los procesos productivos reduciendo al 
máximo los costos de producción, estableciendo centros productivos en lugares cercanos a las 
materias primas de bajo costo, optimizando la transportación y logística para mantener los ahorros 
que se obtuvieron en la producción. Alcanzando mercados de alto consumo donde estos vienes 
pueden ofrecer la mayor rentabilidad y mejores precios de venta, generando así mayores utilidades 
para la propiedad privada y personalidades morales.  
 Aun así la sociedad actual ha tenido que afrontar retos más crudos y difíciles de sobrepasar. Las 
ventajas de la globalización traen consigo también el riesgo de las crisis mundiales. Cuando un 
mercado global deja de consumir productos, la maquinaria de la economía se detiene. Afectando no 
solo a industrias en específico o desencadenando recesiones controlables por los bancos a través del 
decremento de las tasas de interés. Actualmente las crisis económicas paralizan la producción a lo 
largo de toda la cadena productiva, ubicada a lo largo de diferentes continentes, afectando economías 
de diferentes países. Donde los bancos centrales encuentran comúnmente la solución en la generación 
de deuda y expedición de nueva moneda.  
El sector bursátil también ha “evolucionado” tratando de alcanzar las necesidades de un mundo 
totalmente comunicado, global y tan competitivo como en el que vivimos. No es fuera de lo común 
que en diferentes sectores se diseñen nuevos productos diferenciadores que busquen atraer a un 
segmento de consumidores no antes explotado. Claramente el sector bursátil no es la excepción de 
este fenómeno y los especuladores llevan a límite la gestión del riesgo prometiendo a sus clientes 
beneficios extraordinarios, que en métodos de inversión tradicionales no se podrían alcanzar. Esto 
aunado a una gran oferta monetaria, buscando motivar una economía global “desacelerada” después 
de tener grandes incrementos económicos impulsados por grandes economías en desarrollo como las 
asiáticas y las latinoamericanas. Es casi obvio que el sector bursátil aproveche la ventaja del exceso 
de circulante promoviendo créditos a consumidores que en otras situaciones no hubieran tenido 
acceso a esos niveles de capital.  
De este fenómeno ya se ha hablado suficiente en análisis post-mortem de la crisis estadounidense y la 
tan nombrada burbuja inmobiliaria. El caso de la quiebra de bancos como Leman Brothers y la crisis 
subprime. Donde gran parte de los beneficios se veían ubicados en bonos altamente rentables, que 
intrínsecamente llevaban un riesgo mayor al que se podía afrontar. Al analizar el caso, una vez que ya 
ha sucedido, es tan fácil de explicar y tan lógicas y precisas sus consecuencias. En el momento que 
los bancos centrales dejaron de generar capital adicional, el capital escasea al igual que escasean los 
créditos. Un decremento en el dinero disponible hace que los inversionistas sean mas conservadores, 
aunado a un crecimiento ya saturado de las economías en desarrollo, que no pueden crecer 
eternamente. China no puede estar construyendo infraestructura por siempre, así como américa no 
puede basarse enteramente en el sueño americano enfocado únicamente al consumo de una clase 
media, que por cierto cada vez se hace más estrecha y con menos poder adquisitivo.  
Las entidades bancarias al percibir eso empiezan a vender sus bonos de deuda a un precio menor 
buscando capitalizarlos. Estos a su vez son adquiridos por otros bancos que lo perciben como una 
oportunidad de negocio hasta que, como en el juego de las sillas, la música deja de sonar y alguien se 
queda sin un lugar. O mejor dicho, en posesión de bonos con un valor mucho menor de mercado y 
con un gran riesgo de no poder ser capitalizados. 
¿Pero como esto afecta al mercado mundial? ¿tiene alguna injerencia sobre el mercado Europeo? Y 
más a detalle, tiene injerencia en territorios que aunque forma parte de una economía mundial, 
poseen situaciones especificas de mercado. En este caso enfoquemos nuestra mira en el mercado 
Español.  
España también presento una de las crisis económicas mas crudas de su historia. Al igual que en 
Estados Unidos, se confirma que su inicio se da en una burbuja inmobiliaria. Una crisis que empezó 
en 2008 y después de 7 años, aun deja marcada a la sociedad. ¿Podríamos afirmar que la crisis 
Española es una consecuencia de la crisis Estadounidense? ¿Las condiciones del mercado 
internacional la originaron? ¿O la crisis se debe a pecados propios? 
Los fenómenos económicos muchas veces se asemejan más a los sistemas suaves regidos por una 
gran cantidad de variables difícilmente aislables. Por lo que contestar dichas preguntas, siendo una 
respuesta excluyente de otra es prácticamente imposible. Lo que si es cierto es que todos estos 
factores interactuaron de forma conjunta para originar los fenómenos económicos que hoy en día 
vive España. 
En este estudio no pretendemos entender las causas que generaron la crisis económica. Si no analizas 
que acciones se pueden tomar para motivar y hacer crecer una economía dormida. La producción de 
bienes en los sectores primarios ha confirmado en el pasado no ser el camino adecuado para mover 
los engranes de la económica. España ha decidido que una de las armas que utilizará para salir de este 
vuelco económico, debe de ser la generación de conocimiento aplicándolo en nuevos sectores 
económicos. Para esto el apoyo a las nuevas tecnologías y nuevos negocios emprendedores es la 
clave. Esta formula es algo que las grandes potencias económicas han hecho en el pasado.  
El primer país que desarrollo una estructura importante en la incubación y aceleración empresarial 
fue Estados Unidos en los años ochenta. China por su parte también ha generado clusters enfocados a 
apoyar el desarrollo empresarial en años más recientes. Pero con un fuerte apoyo por parte del estado, 
que aun cuando su fundación y desarrollo se ha dado en años más recientes. Han tenido un impacto 
importante en el desarrollo de la económica asiática.  
Si nos enfocáramos a analizar el crecimiento de la oferta de servicios en incubación y aceleración 
empresarial. Es notorio como se ha presentado un aumento de la oferta de estos servicios en los 
últimos 5 años. Teniendo como semillas y plataformas de apoyo a las mismas instituciones que 
generaron la creación de este tipo de organizaciones en diferentes lugares del mundo. Analizando un 
poco la historia de la incubación y aceleración empresarial. Encontramos que estos programas o 
plataformas de apoyo nacen como iniciativa de universidades, instituciones gubernamentales y 
empresarios capitalistas principalmente. El mercado español conserva estas mismas tendencias 
globales, teniendo por bandera la innovación, se identifican como una nueva oportunidad en la 
generación de valor y capital. En un mercado donde la clave al éxito esta en ser rentables, aplicando 
nuevas tecnologías y conocimientos, capaces de diferenciar o crear nuevos productos cubriendo 
necesidades de un mercado retraído y cambiante por las crisis económicas. Las crisis económicas 
traen consigo una gran retracción del mercado, pero a sus vez este cambio en las reglas y 
modificación en el entorno, puede ofrecer a los emprendedores oportunidades nuevas de negocio. Es 
de gran importancia poder captar al talento emprendedor con los valores en emprendimiento 
adecuados, para que las plataformas de desarrollo como las incubadoras y aceleradoras vinculadas 
con universidades, instituciones gubernamentales y empresarios. Ayuden a capitalizar estos nuevos 
proyectos generando riqueza nueva que apoye al crecimiento de la economía actual y al desarrollo 
del país. 
 
En este estudio analizaremos en especifico el caso de la aceleradora empresarial BCN Accelerator. 
Este es un nuevo proyecto que nace a raíz de la inercia en el fenómeno de desarrollo incubador y 
acelerador que vive España. BCN Accelerator ofrece un valor adicional al diferenciarse atacando un 
nuevo nicho de mercado identificado. Entre los objetivos de este estudio validaremos 
académicamente como los objetivos que se presenta BCN Accelerator y su metodología, tienen algún 
precedente en la historia de la incubación, aceleración y emprendimiento. Además de revisar algunos 
de los estudios en la literatura disponible realizados en diferentes lugares del mundo. Diseñando por 
último, una encuesta de mercado que servirá como base a BCN Accelerator en la validación de sus 
ventajas competitivas y la exploración del mercado meta de los servicios ofertados.  
Toda la información generada por este estudio será utilizada por BCN Accelerator para la 
justificación de sus objetivos en la participación en la convocatoria Horizon 2020, buscando fondos 
europeos para incrementar la financiación del su proyecto. De esta manera este estudio tiene un 
alcance, además de académico, practico siendo parte de una convocatoria a nivel europeo para la 
justificación de un proyecto real en el mundo de la incubación y aceleración empresarial. Realizando 
además un análisis sobre la literatura disponible, identificando nuevas oportunidades de estudios en 





Para mi estos últimos 2 años han sido una gran aventura, tanto en mi vida laboral como persona. El 
hecho de seguir desarrollándome en mi formación académica es una gran oportunidad y un gran reto 
personal que busco culminar con la presentación de este trabajo de final de master. Además de en lo 
personal, el haber vivido 2 años en Barcelona ha enriquecido mi cultura al tener la oportunidad de 
conocer otras y relacionarme directamente con una gran sociedad, con una identidad propia muy bien 
definida como es la Catalana. Esto me permite tener un punto de vista diferente sobre el mundo en el 
que vivimos, al conocer y tener contacto directo con económicas importantes como la Española. La 
cual a pesar de la crisis, genera un PIB de 1,393 billones de dólares en 2013, ostentando el lugar 
número 14 a nivel mundial. Un lugar por arriba de la economía mexicana en la que me he 
desarrollado laboralmente en los últimos años. 
Dado el momento histórico que vivimos no es posible hablar de la economía Española sin dejar de 
considerar la crisis que afecto el mercado en 2008 y que 7 años después aun no se puede recuperar. 
Aun más importante es buscar nuevas formas de fomentar el desarrollo económico y del país. Como 
parte de mis estudios del Master en Ingeniería de Organización, entendí el papel tan importante que 
tiene el emprendimiento para el desarrollo económico. Como esta actividad puede ser un puente entre 
las investigaciones y el conocimiento que se genera en las universidades, para crear productos o 
servicios innovadores que generen trabajo e ingresos nuevos a la economía. Pero como veremos más 
adelante, estos beneficios no solo permean en las universidades, los gobiernos y los inversionistas 
también busca ser parte de la innovación y aceleración empresarial al apoyar proyectos nuevos que 
generen riqueza y bienestar a la sociedad.  
En mi búsqueda de proyectos a desarrollar encontré la oportunidad de trabajar en conjunto con la 
Cambra de Comerç de Barcelona, en especifico el proyecto de desarrollo de un nuevo proyecto de 
aceleración empresarial denominado BCN Accelerator. Este proyecto iniciado por inversión privada 
busca aprovechar los nuevos negocios empresariales otorgando servicios de consultoría y 
financiación ente otros, con el fin de incrementar el capital aportado y desarrollando nuevas empresas 
locales que apoyen a la economía Catalana.  
El poder ser parte de este proyecto, aportando mis conocimientos recientemente adquiridos y 
capitalizándolos en acciones que conlleven a concretar un proyecto real. Es algo realmente motivador 
e inquietante que busca consolidar mis conocimientos académicos y mi experiencia profesional en un 
proyecto con un impacto a nivel Europeo. Los resultados en la participación de este proyecto no solo 
buscan finalizar mis estudios de master con un estudio académico ambicioso y de calidad, sino 
además generar currículo adicional en mi trayectoria profesional.  
  
 1.2 OBJETIVOS 
 
Sin buscar ser muy ambiciosos en la definición de los objetivos definidos en este proyecto, pero al 
mismo tiempo cumplir con las expectativas y las necesidades del proyecto definido con BCN 
Accelerator. Se busca desarrollar un trabajo de final de Master que utilice los conocimientos 
adquiridos, dando énfasis en las ramas del emprendimiento, el marketing, la estadística y la dirección 
de empresas. Aplicando estos conocimientos en un caso real con un impacto empresarial y 
económico. 
Para esto definimos tres objetivos principales, cada uno dividido en objetivos parciales que 
estructurados de esta manera facilitaran la consecución del objetivo global del proyecto, el cual 
podemos definir como: 
 
“Validación académica de la cadena de valor, he identificación de ventajas competitivas para el 
proyecto de aceleración empresarial BCN Accelerator” 
 
Los objetivos se definen de la siguiente manera: 
 
• Revisión superficial de la literatura disponible en Incubación & Aceleración Empresarial 
o Identificación y comprensión de términos clave 
o Identificación de académicos y estudios relevantes de la materia 
o Tendencia en la investigación y retos académicos vigentes 
 
• Validación académica de agentes determinantes BCN Accelerator 
o Entendimiento de los agentes determinantes en la cadena de valor de BCN Accelerator  
o Comparación y evaluación de estos agentes contra las conclusiones en las 
investigaciones académicas disponibles “Key findings” 
o Evaluación de casos previos de estudio y sus precedentes en el ámbito del 
emprendimiento 
 
• Diseño de encuesta descriptiva cualitativa para estudio de mercado 
o Identificación y segmentación de mercado meta 
o Diseño de preguntas y definición de objetivos a valorar 
o Evaluación de ventajas competitivas de BCN Accelerator en el mercado Catalán y 
Español. 
 
   
2 REVISIÓN DE LA LITERATURA 
2.1 PALABRAS CLAVE 
 
• Business Builders 
• Business Incubation / Accelerator 
• Incubation / Accelerator Impacts 
• Success factors,  Incubators / Accelerator 
• Entrepreneurship / Intrapreneurship 
• Startups / SpinOff´s 
• Entrepreneurial Finance  
• New business creation 
• Business accelerator network 
• Incubator & Accelerator services 
• Tenant screening 
 
2.2 TERMINOLOGÍA Y CONCEPTOS CLAVE 
 
• Incubadoras empresariales: 
 
La primera incubadora registrada en la historia, según la literatura se formo en Nueva York en 
el Batavia Industrial Center en 1959 (Lewis, 2002). Este caso se desarrollo en un espacio de 
79,000 m2 en el cual el propietario, al no poder encontrar una empresa que rentara el local 
completo. Lo subdividió alquilándolo a diferentes empresas de nueva creación y otorgando 
servicios adicionales como asesoría empresarial (Adkins, 2001).  
 
En 1960 este concepto también es adoptado por la University City Science Center (UCSC) en 
un esfuerzo por comercializar los resultados de estudios propios (Adkins, 2001). En 1970 este 
concepto obtiene relevancia gracias al programa de National Science Foundation’s Innovation 
Centers, en un esfuerzo por estimular y institucionalizar las mejores practicas “best practices” 
en el proceso de evaluar y seleccionar invenciones tecnológicas (Bowman-Upton et al., 1989; 
Scheirer, 1985). 
 
Entre 1980 y 1990 este concepto vuelve a obtener una gran relevancia cuando se da a conocer 
un pasaje de “Bayh-Dole Act” expuesto el congreso de los Estados Unidos. El cual muestra el 
decremento en el riesgo asociado a la comercialización de frutas provenientes de programas 
emprendedores financiados por el gobierno. Al mismo tiempo, el sistema legal de Estados 
Unidos empieza a reconocer la importancia de la innovación y los derechos y protección de la 
propiedad intelectual, para el desarrollo económico y social. Así como la capitalización de 
oportunidades derivadas de la comercialización de investigaciones generadas en el área de la 
biomédica.  
 
En esta época varias guías sobre el desarrollo de incubadoras, así como reportes y artículos no 
académicos se generaron sobre este tema. Generando una tendencia a explorar los beneficios 
de la incubación empresarial (Dilts & Hackett, 2004). Dados estos estudios no académicos y 
el momentum que genera el nuevo concepto, se crea la National Business Incubation 
Association (NBIA) en 1985. Es justo antes de la creación de estas asociación que el mundo 
académico realiza estudios sobre el tema, es en 1984 que las primeras preguntas formales 
sobre ¿Qué es una incubadora? y ¿Qué se necesita para desarrollar una incubadora efectiva? 
empiezan a surgir (Temali and Campbell, 1984). 
 
En los años 90´s motivado por la sobrevaloración en las acciones de nuevas empresas que 
surgen de incubadoras empresariales, los medios popularizan la idea de que las incubadoras 
son grandes criaderos capaces de desarrollar y hacer publicas infinidad de empresas “dot-com” 
y Startups basadas el la industria del internet. Estas fantasías son abandonadas rápidamente 
después del colapso de la burbuja en el mercado de acciones Estadounidense. La prensa 
cambio radicalmente su enfoque sobre los proyectos de incubación basándose solo en los 
resultados del efecto económico.  
 
La NBIA define el concepto de la siguiente manera: 
 
“Business incubation is a business support process that accelerates the successful 
development of start-up and fledgling companies by providing entrepreneurs with an array 
of targeted resources and services. These services are usually developed or orchestrated by 
incubator management and offered both in the business incubator and through its network 
of contacts. A business incubator’s main goal is to produce successful firms that will leave 
the program financially viable and freestanding.”  
 
La incubación de negocios es un proceso de apoyo a las empresas que acelera el desarrollo 
con éxito de las Start-Up y las empresas incipientes proporcionando empresarios con una gran 
variedad de recursos y servicios específicos. Estos servicios suelen ser desarrollados o 
orquestadas por la dirección incubadora y ofrecen tanto en la incubadora empresaria y a 
través de su red de contactos. El objetivo principal de una incubadora de empresas es la 
producción de  empresas exitosas que dejarán el programa con una situación financieramente 
viable e independiente. 
 
• Aceleradora empresarial 
Después de revisar la literatura disponible, encontramos que el termino de aceleradora 
empresarial no se encuentra con una gran facilidad en los estudios académicos a comparación 
de otros modelos estudiados en esta área del emprendimiento. El concepto que más atención 
atrae es el de la incubación empresarial, seguido de conceptos como “Angeles inversores”, 
Co-espacios de desarrollo empresarial”, entre otros.  
 
Esto se debe ya que la diferencie entre estos conceptos es muy sutil, y todos buscan 
prácticamente los mismos objetivos. Apoyar a las empresas de reciente creación a ser 
económicamente independientes y sustentables en los primeros meses dada su creación. Así 
como ofrecer el apoyo de expertos para guiar las primeras decisiones empresariales cuando la 
empresa es mas frágil y su futuro cercano depende de estas decisiones.  
 
El termino de “Aceleradora empresarial” es relativamente nuevo y en la literatura disponible 
se tiene identificada a la primera aceleradora empresarial en 2005 en Cambridge 
Massachusetts fundada por Paul Graham. Actualmente se considera que estos programas 
podrían llegar a 2000 distribuidos en 6 continentes (Cohen & Hochberg, 2014).  
 
Puede ser que la diferencia más notoria es la duración de estos programas en comparación con 
los otros conceptos (Caley and Kula 2013; Miller and Bound 2011). Y se define como “A 
fixed-term, cohort-based program, including mentorship and educational components, that 
culminates in a public pitch event or demo-day”. Con una duración predeterminada, un 
programa basado en grupos definidos, incluyendo el apoyo de expertos y componentes 
educativos, que culmina con un evento publico de exposición de los proyectos o día de 
demostración (Cohen & Hochberg, 2014). 
 
• StartUp 
Este termino es  muy utilizado en el mundo emprendedor y más que acoger una definición 
académica es simplemente un anglicismo que hace referencia a la etapa de inicio o arranque 
de cualquier cosa. Llámese un proyecto definido o una nueva empresa. A este tipo de 
empresas también se les conoce con el nombre de “Innovative SME´s” o Pequeñas y 
medianas empresas de innovación.  
Uno de los términos más aceptados es el siguiente: 
Una empresa que se encuentra en las primeras etapas de su operación. Estas empresas son 
normalmente financiadas por sus fundadores a base de prestamos en su intento de capitalizar 
y desarrollar productos o servicios de los que se cree existe una demanda. Dada su capital 
limitado o grandes costos de operación, la mayoría de estas operaciones a pequeña escala no 
son sustentables a lo largo del tiempo sin el apoyo de fondos de socios capitalistas externos 
 
• SpinOff 
Es común que en el argot emprendedor se utilice indistintamente el termino Start Up y el 
termino Spin Off, normalmente se cree que son palabras sinónimos cuando hacen referencia a 
conceptos diferentes. A continuación citaremos varias definiciones que ha acuñado los 
académicos en los últimos años. 
Una definición común con dos dimensiones sobre este termino se refiere (1) a una nueva 
empresa que es formada por un miembro facultado o un estudiante que ha dejado la 
universidad para fundar o empezar una empresas mientras esta todavía afiliado a la 
universidad. (2) Una idea o concepto tecnológico que se transfiere de una organización padre 
a otra (e.g., Roberts and Malone, 1996; Smilor et al., 1990; Steffenson et al., 1999).  
Carayannis et al. (1998), propone extender esta definicion al incluir la transferencia de otros 
servicios de la compañía com por ejemplo capital, asesoramiento gerencial. O restringirlas en 
tipo según la clase de circunstancias sobre las cuales las Spin-Off´s son creadas dadas sus 
necesidades. “Spin-Off´s Tecnologicas”, “Spin-Off´s de capital de riesgo”, etc. 
Cuando una compañía como resultado de sus esfuerzos en i+d desarrolla una idea o una 
tecnología que no se ajusta a los intereses de la empresa,  implica demasiado riesgo para la 
matriz o simplemente desarrollar lo mejor de la compañía en una unidad independiente 
(Robert, 1980). 
Como vemos este concepto respeta sus significado anglosajón al hacer referencia de la 
creación de una nueva empresa a partir de otra organización de mayor dimensión y con una 
estabilidad financiera y autonomía probada. Este puede ser el caso de empresas generadas a 
partir de proyectos de investigación en universidades o empresas privadas. Que dada la 
estructura y objetivos de la organización padre, es conveniente que este nuevo proyecto se 
ataque desde una perspectiva independiente. 
  
2.3 INVESTIGACIONES  
 
Para cumplir con los objetivos definidos en este reporte, es necesario hacer una investigación sobre 
los artículos y publicaciones realizadas en el ámbito de la aceleración e incubación empresarial. De 
esta manera es posible evaluar los agentes determinantes en la cadena de valor de BCN Accelerator y 
compararlos con los estudios académicos realizados.  
2.3.1 Grafica de información y autores relevantes identificados 
 
A continuación mostramos una tabla con los artículos estudiados para la realización de este reporte y 
los autores más relevantes en los estudios realizados en emprendimiento. Especialmente en estudios 
realizados en el ámbito de la incubación y la aceleración empresarial.  
 
Tabla 1 
2.3.2 Evolución de los estudios en incubación empresarial 
 
A lo largo de los últimos 30 años existen diferentes estudios sobre la incubación empresarial, en la 
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3 CASO PRÁCTICO BCN ACCELERATOR 
3.1 DESCRIPCIÓN BCN ACCELERATOR  
 
BCN Accelerator se define como un nuevo proyecto de aceleración empresarial ubicado en la ciudad 
de Barcelona y soportado por una comunidad de ejecutivos de alto nivel. Expertos en diferentes 
ramas empresariales y con más de 500 experiencias directivas acumuladas en conjunto. Esta 
comunidad aporta una gran experiencia y conocimientos empíricos, prácticos y académicos sobre 
temas de desarrollo de nuevos negocios en sus etapas tempranas y en diferentes áreas de 
conocimiento clave para el desarrollo empresarial. 
Toda esta experiencia acumulada ha hecho posible que BCN Accelerator diseñe una metodología 
propia de aceleración empresarial. La cual acumula todo el conocimiento de sus expertos, o como se 
denomina el la literatura académica ”Mentores”,  aprovechando los beneficios en las diferentes áreas 
que ellos aportan.  
El objetivo principal de BCN Accelerator es acelerar proyectos empresariales nuevos o dentro de 
empresas ya constituidas enfocándose en la innovación logrando así aprovechar al máximo nuevas 
oportunidades comerciales. 
Esta metodología se enfoca principalmente en obtener los siguientes objetivos: 
Desarrollar nuevas oportunidades de negocio 
Partiendo de la primicia de que para que una negocio sea viable, es necesario contar con clientes 
rentables que soporten el desarrollo y generen relaciones fuertes y a largo plazo. BCN Accelerator 
pone particular énfasis en la generación de nuevas oportunidades de negocio. Definiendo como 
oportunidad al momento que resulte propicio para que dos empresas puedan intercambiar bienes o 
servicios.  
Impulsar la cultura intraemprendedora 
Uno de los principales objetivos de BCN Accelerator es impulsar la cultura intraemprendedora. Esta 
cultura se refiere a lograr que cada uno de los integrantes de una organización busque la innovación, 
como experto de los procesos que desempeña. Se trata de un emprendedor dentro de la organización 
buscando su mejora ya sea en procesos internos, nuevos productos o servicios, identificando nuevas 
oportunidades y teniendo la posibilidad de rentabilizarlas.   
Minimizar los riesgos  
La gran experiencia de los mentores aunado de la utilización de una metodología estructurada, 
ofrece a las empresas dentro de la aceleradora, la ventaja de minimizar sus riesgos. Además cada 
empresa acelerada cuenta con una mesa directiva interina que da guía y soporte en las decisiones 
que toman los nuevos emprendedores.  
Rentabilizar fondos de inversión en empresas y complementarlos con inversores externos 
Uno de los grandes retos a los que se enfrentan los nuevos emprendedores es la disponibilidad de 
capital para materializar sus ideas. Este fenómeno también puede ser un diferenciador en el contexto 
de las empresas de reciente creación que buscan ser aceleradas. BCN Accelerator ofrece una red de 
inversores externos dispuestos a brindar este apoyo económico, además de que los fondos de la 
misma aceleradora se reinvierten en nuevas empresas que entran al proceso acelerador. 
3.2 MISIÓN, VISIÓN Y VALORES 
 
BCN Accelerator define sus Misón, Vision y Valores de la siguiente manera: 
Mision: 
“Transform brilliant ideas into high growth project solutions for costumers in six months, with the 
drivers of fun, profit and knowledge hub” 
Vision: 
“By 2016 we will aggregate the best entrepreneur talent of Barcelona,  will be the best partner to 
outsource corporate venturing of South of Europe , and will success on most of the projects 
accelerated on 2nd round” 
Valores: 
• El Talento de las personas como factor de ventaja competitiva por la que conviene apostar 
• La creatividad y la innovación como palancas de crecimiento y competitividad a largo plazo 
• La excelencia en la aceleración empresarial así como la gestión eficiente de los recursos 
disponibles  
• El rigor en las inversiones y la gestión de riesgos como medidas de prudencia en defensa de 




Como ya se menciono anteriormente, uno de las grandes activos con los que cuenta BCN Accelerator 
es la experiencia de sus asociados, los cuales desempeñan activamente el roll de Mentores para las 
empresas dentro del proceso acelerador. A continuación mostramos el organigrama de la empresa y 
































































3.5 AGENTES DETERMINANTES EN LA CADENA DE VALOR  
 
Sin importar el tipo de empresa de la que se trate, ya sea comercializar productos primarios, 
transformar materias primas en productos elaborados o la venta de algún servicio. Las empresas se 
diferencian entre su competencia y obtienen sus ganancias al añadir algún valor al producto final que 
ofrecen al mercado.  El caso de BCN Accelerator no es la excepción y el poder definir de una manera 
clara de que forma se conforma la cadena de valor, es esencial en la definición y validación de su 
misión. 
Dentro de la literatura encontramos diversos estudios que se cuestionan tanto la existencia de las 
incubadoras / aceleradoras así como que servicios de los que ofrecen tienen un mayor impacto sobre 
el éxito de las empresas. En este punto aremos referencia a los estudios desarrollados para evaluar los 
agentes o servicios que ofrecen. Y como estos se comparan con los agentes propios de BCN 
Accelerator. En la literatura este concepto tiene diferentes nombres y no se ha acuñado un termino 
genérico para diferenciar este tipo de acciones. Uno de los términos más comúnmente usados es el de 
“Agentes de desarrollo” o “Factores críticos de éxito” Definiendo un factor de éxito como aquellas 
dimensiones que se ofrecen a las empresas  y son vitales para alcanzar su éxito (Rockart 1979; 
Dickinson et al., 1984; Lee and Osteryoung, 2004). 
BCN Accelerator ha definido 8 agentes determinantes que soportan su cadena de valor. A 
continuación explicaremos cada uno de ellos y referenciaremos estos con estudios académicos 
disponibles en la literatura los cuales validan el impacto que tienen en el mundo del emprendimiento. 
 
3.5.1 Renta de espacios y servicios compartidos 
 
Hablar de incubación y aceleración empresarial suele ser sinónimo de alquiler de espacios y servicios 
compartidos accesibles para las empresas de nueva creación (Allen and McCluskey 1990). Esto se 
debe a que este agente determinante en especifico esta fuertemente relacionado con los conceptos de 
incubación / aceleración de empresas. Como lo hemos explicado al principio de este texto, la primera 
incubadora de empresas nace del fenómeno de tener espacio ocioso el cual se subdivide para albergar 
varias empresas pequeñas, además de ofrecer otros servicios compartidos como lo son los servicios 
básicos de oficinas.  
Es también cierto que las incubadoras / aceleradoras han evolucionado desde sus inicios y es común 
encontrar en la literatura reciente (1996 – 2000) el caso de incubadoras y aceleradoras virtuales, las 
cuales aprovechas las TIC para trabajar de manera remota y no tener la necesidad de un espacio físico 
ligado a las nuevas empresas.   
Aun así no podemos dejar de destacar que este tipo de programas de apoyo empresarial tiene como 
objetivo apoyar a las empresas de nueva creación en las etapas de mayor riesgo. A diferencia de las 
incubadoras de empresas, donde se dispone de un periodo mayor de incubación y de forma natural es 
conveniente tener a las empresas incubadas alojadas en espacios cercanos. En el caso de las 
aceleradoras este agente no se valora de la misma manera. El hecho de rentar el espacio a una nueva 
empresa por espacio de 3 a 6 meses no hace una gran diferencia en mitigar el riesgo ni ofrece grandes 
ahorros económicos. Aun así las aceleradoras ofrecen estos servicios ya que así se pueden aprovechar 
de mejor manera los demás servicios que ofrecen como son la asesoría, los grupos de trabajo, 
entrenamientos, redes de contactos y capitales de riesgo (Smilor, Kozmetsky, and Gibson 1988; Mian 
1996; Allen and McCluskey 1990).  
BCN Accelerator esta consiente de este fenómeno y aunque no es una de sus principales ventajas 
competitivas en el mercado, ofrece el servicio de renta de espacio evaluando entre sus portafolio de 
empresas a acelerar cuales de ellas se pueden beneficiar mas de este servicio.  
 
 
3.5.2 Asesoría de expertos calificados “Mentoring” 
 
Comúnmente las empresas de nueva creación en busca de servicios en incubación o aceleración son 
formadas por emprendedores que han desarrollado un producto o servicio nuevo a partir de una 
investigación académica, personas pertenecientes a otro tipo de organizaciones que han identificado 
una oportunidad de mercado, o gente en general con una gran idea. Pero es muy común que este tipo 
de personas carezca de la experiencia en los diferentes ámbitos empresariales para lograr materializar 
de la mejor manera su proyecto.  
Es por eso que en la literatura se destaca que uno de los factores críticos de éxito depende de la 
influencia de este agente determinante. Contar con la asesoría de mandos intermedios altamente 
calificados en áreas como ventas, marketing, contabilidad, recursos humanos, etc. genera un valor 
adicional importante a las empresas incubadas (Temali and Campbell, 1984; Allen and Rahman, 
1985; Brooks, 1986; Smilor, 1987; Udell, 1990; Mian, 1997; Sherman and Chappell, 1998; and 
Hansen et al., 2000). Esto es critico al momento que estas nuevas empresas toman sus primeras 
decisiones importantes donde el riesgo es alto y costoso comprometiendo el futuro de la empresa 
(Hackett and Dilts, 2004a). Además el apoyo de este grupo de expertos, otorga seguridad a posibles 
inversionistas sobre el diseño de la estrategia de las empresas de nueva creación, el planteamiento de 
sus objetivos y la ejecución de los mismos (Zhang and Sonobe, 2011). 
El monitoreo de estos mandos intermedios genera un valor directo a las empresas incubadas al 
permearlas con su experiencia, además de que al paso del tiempo, estos mismos asesores se nutren de 
una gran variedad de experiencias en diferentes tipos de empresas de nueva creación que los 
complementan creando expertos en el desarrollo de emprendedores. 
Contar con un grupo de asesores expertos, en las áreas principales de las empresas es de gran 
importancia para poder asegurar que la mayor cantidad de proyectos empresariales que entren al 
programa que ofrece BCN Accelerator pueda graduarse generando beneficios y siendo un rentables 
he independiente. BCN Accelerator cuenta con un grupo de asociados que fungen como asesores 
expertos en cada una de las áreas clave dentro de la estructura empresaria. Como se puede apreciar en 
el organigrama, la estructura de BCN Accelerator es contundente y cuenta con una gran experiencia. 
En los anexos se mostraran como referencia los currículos vitae de los asesores demostrando así 
experiencia profesional. 
 
3.5.3 Mesa directiva interina 
 
El monitoreo constante y la asesoría por parte de mandos intermedios expertos es un punto que en la 
literatura disponible ha mostrado ser un agente determinante para el éxito de los proyectos de 
incubación y aceleración empresarial. Pero en el estudio realizado en la literatura disponible no se 
han identificado casos en los que se ofrezca también la asesoría en estrategia empresarial a un nivel 
de altos directivos. Empíricamente BCN Accelerator ha concluido que las empresas de nueva 
creación valoran y aprovechan activamente la guía de expertos en áreas de administración y 
operación diaria de sus negocios. Pero al mismo tiempo identificaron una oportunidad al ofrecer 
también la asesoría de altos directivos que diseñen en conjunto, con los asesores y los emprendedores, 
estrategias empresariales a mediano y largo plazo.  
Para ofrecer este tipo de asesoría BCN Accelerator decidió diseñar dentro de su metodología propia, 
la implementación de una mesa directiva interina la cual se encarga de analizar el modelo de negocio 
de las empresas de nueva creación. Una vez conociendo en concepto la idea a desarrollar por los 
emprendedores y obtener la retroalimentación de los asesores expertos, otorgan consejo y asesoría 
estratégica. Además de el contar con un foro que ofrece retroalimentación y opiniones de valor sobre 
las decisiones estratégicas que las empresas en la etapa de desarrollo y creación.  
Es importante no perder el enfoque en la innovación y tener claro que estas empresas de nueva 
creación deben de aprovechar los avances tecnológicos y oportunidades nuevas de mercado para 
aportar valor en sus planes de negocio diferenciándose así de su competencia. El tener contacto con 
una comunidad que los asesore sobre el estado actual del mercado a niveles de mandos intermedios y 
alta dirección en lugar de una sola organización es clave (Lynn et al., 1996). Una Mesa directiva 
interina ofrece valor al transferir procesos institucionalizados que cuidadosamente estructuran y 
transfieren conocimiento dentro de la red de incubadoras, para crear así las condiciones necesarias 
que facilitan el desarrollo de las empresas incubadas y las ayudan a comercializar sus innovaciones 
(Nohria and Eccles, 1992). Para poder alcanzar esta meta es imperativo que la mesa directiva interina 
cuente con integrantes los cuales cuenten con una trayectoria en el desarrollo de empresas de 
innovación y emprendimiento.  
BCN Accelerator cuenta con la experiencia de un grupo de asesores en alta dirección la cual los 
ayuda a capitalizar el desarrollo de las empresas de nueva creación tanto para los posibles inversores, 








 3.5.4 Centros de conocimiento “Knowledge Hub´s” 
 
Es comúnmente estudiado por diferentes autores en la literatura como las economías de localización 
aportan valor a las empresas. Estas economías concentran grupos empresariales de sectores similares 
en una misma ubicación geográfica. Estos fenómenos se ocasionan ya que la cercanía de estas 
empresas, donde no necesariamente hablamos de competidores si no de relaciones clientes – 
proveedores, los cuales por la cercanía se facilitan los procesos productivos en términos de logística, 
comunicación y otras ventajas que la cercanía entre ellas otorga. Una de las definiciones formales 
identificadas en la literatura explica a las economías de localización como: “Ganancias del 
productividad propias a una industria o a un conjunto de establecimientos conexos, imputables a su 
localización” (Polése, 1998).  
Es también común encontrar en la literatura el termino de “Cluster industrial” o simplemente 
“Cluster”, el cual hacer referencia y extiende este concepto. Este termino es acuñado por Michael 
Porter y se define como concentraciones de empresas e instituciones interconectadas en un campo 
particular para la competencia pudiéndose observar en el mundo gran variedad de clústers en 
industrias como la automotriz, tecnologías de la información, turismo, servicios de negocios, minería, 
etc.  
En términos de desarrollo empresarial sabemos que las incubadoras y aceleradoras agrupan empresas 
de nueva creación, lo que por de facto genera clusters de empresas emprendedoras que buscan su 
desarrollo y permanencia en el mercado. Donde uno de los conocimientos más importantes que se 
transmiten es la misma definición en la estructura y organización empresarial (Hansen et al., 2000). 
Aprovechando esta concentración las incubadoras y aceleradoras ofrecen a sus inquilinos otros 
servicios como grupos de trabajo, entrenamientos, seminarios, etc. Donde se les entrena a las 
empresas en áreas del desarrollo empresarial, pero al mismo tiempo son foros para que se de la 
relación entre estas empresas y compartan experiencias, redes de contactos y de ser posibles 
oportunidades de negocio que pueden no ser viables para algunas empresas y por el contrario serlo 
para otras (Xu, 2010). Es por esto que en los últimos años las plataformas de incubación y 
aceleración se especialicen es ciertas industrias, buscando así capitalizar de la mejor manera este 
conocimiento y aprovechando la sinergia al máximo (Cordis, 2002). 
Para que este fenómeno sea una realidad, es necesario que la aceleradora este consiente de las 
ventajas que ofrecen estas sinergias sobre los proyectos a desarrollar. Esta filosofía tiene que ser 
permeada a sus mentores para que ellos formen parte del proceso y faciliten los foros para que el 
conocimiento entre empresas se de. Además de que estos expertos incrementan su experiencia en el 
ámbito emprendedor y el desarrollo empresarial (Cordis, 2002). De esta manera los centros 
incubadoras y aceleradores se convierten en centros de conocimiento especializado en el 
emprendimiento o en la especialización de la misma incubadora o aceleradora. 
El proyecto de BCN Accelerator conoce las ventajas que aportan estas sinergias he incluye este 
agente como un factor clave para el éxito de sus empresas aceleradas. Para lograr aprovechar las 
ventajas que otorga este factor de éxito, dentro de la metodología propia de la aceleradora se 
considera la constante interacción de las empresas aceleradas teniendo como eje de estos contactos a 
los mentores. Los cuales tienen presente que la filosofía de BCN Accelerator es explotar las 
experiencias de cada persona que integra el equipo y donde fomentar los foros que permitan estos 
hechos deben ser parte de la cultura organizacional de la aceleradora. 
 
3.5.5 Programa acelerado con tiempo determinado (6 Meses) 
 
A un nivel conceptual una de las principales diferencias entre una aceleradora empresarial y una 
incubadora, es la duración en el tiempo que las empresas pasan bajo el apoyo de los diferentes 
programas. Una Incubadora se enfoca en apoyar a emprendedores los cuales pueden contar ya con 
pequeña Start Up o simplemente tienen una idea la cual quieren desarrollar. Estas plataformas 
incubadoras apoyan a estos emprendedores en diferentes ámbitos, desde la conceptualización de su 
empresa hasta el desarrollo más especifico de alguna plan de operación, ya sea en ventas, 
mercadotecnia, etc. Todo teniendo como pase el diseño del plan de negocio.	  Dada la complejidad de 
las actividades sobre las cuales da soporte la incubación empresarial. El tiempo necesario para 
completar las tareas de incubación pueden llegar a durar un par de años.  
 
A diferencia de las incubadoras, las aceleradoras son programas cortos con un promedio de duración 
entre 3 y 6 meses. Esto se debe fundamentalmente a que los proyectos que se toman son Start Ups co 
un plan de negocio estructurado y en algunos casos hasta un prototipo del producto. O Spin-Off´s 
provenientes de alguna organización totalmente estructurada. Aquí el valor que se aporta es mucho 
más enfocado a las áreas de asesoría en programas específicos, búsqueda de capital, redes de 
contactos y mentoring principalmente (Cohen 2013). En pocas palabras, lo que sea necesario para 
que la empresa acelerada alcance unos mejores objetivos en un corto tiempo buscando su 
independencia económica.	  
 
3.5.6 Promoción y acceso con inversionistas 
 
Hablar de aceleración empresarial en muchos contextos es sinónimo de hablar sobre financiamiento, 
Business Angels o cualquier otro mecanismo que aporte recursos monetarios a un negocio dentro de 
sus primeras etapas ayudando a generar flujos de efectivo (Chandra and Chao, 2011). Esta idea es 
equivocada, pero no podemos negar que esté arraigada en la mente de los empresarios. Normalmente 
se piensa que el principal obstáculo al que se enfrentan los emprendedores es a la falta de recursos 
para poder materializar sus ideas. 
Esta idea no es del todo cierta, aunque es normal que las revistas no científicas y medios que 
proclaman ser pro-emprendedores lo promueven como el objetivo principal que deben de buscar los 
emprendedores. Diversos estudios demuestran que el capital, aunque si es factor necesario para la 
aceleración empresarial, no debe ser considerado como el santo grial que llevara estas Start Up´s o 
Spin Off´s al éxito. 
Como ya se ha comentado a lo largo de este escrito, hay agentes determinantes de éxito con el mismo 
o mayor efectividad que el capital para lograr que las empresas alcancen el éxito en sus primeras 
etapas. No con esto quiero exponer una idea errónea donde se menosprecie a la inversión, los 
recursos monetarios son parte importante de los agentes determinantes que detonan el éxito de las 
empresas emprendedoras. Pero para reducir el riesgo al fracaso, las buenas practicas nos invitan a no 
basar el éxito en un solo agente determinante. Si no al contrario, buscar aglomerar la mayor cantidad 
de ellos. De esta manera podremos tomar las decisiones adecuadas contando con la mayor cantidad 
de información de fuentes viables y de gente con la experiencia probada en la rama de la 
emprendeduria.  
Imaginemos que de alguna manera un emprendedor tiene acceso a una gran financiación, no por este 
hecho podríamos decir que tiene asegurado el éxito. Las siguientes preguntas naturales serían: 
¿Donde invertir el capital? Que áreas o procesos de la empresa son más importantes que otros. ¿Qué 
costo financiero podemos asumir sobre la inversión sin que comprometa la operación de la empresa? 
¿Cómo poder utilizar estos recursos monetarios de una manera efectiva para comercializar mis 
productos? 
Otros agentes determinantes como: la asesoría de mentores especializados, una mesa de directores 
interina, pertenecer a algún centro de conocimiento de industria (Knowledge Hub´s), contar con la 
asesoría de expertos en la comercialización de productos y enfoque al desarrollo de áreas de venta, o 
tener contacto con empresas las cuales puedan usar los productos innovadores para mejorar sus 
procesos internos o productos finales de una cadena de valor mas amplia (Spin Off´s), pueden darnos 
las respuestas a estas preguntas.   
Si consideramos que ya contamos con las respuestas a las preguntas anteriores, y nuestro proyecto 
emprendedor cuenta con la asesoría, contactos y plataformas necesarias para su correcto desarrollo. 
Es entonces el momento de buscar ese financiamiento necesario para materializar el proyecto 
emprendedor.  
La mayoría de los modelos de aceleración empresarial, al termino del periodo de incubación, llevan a 
cabo un “Demo Day” donde se exponen los proyectos emprendedores a diferentes accionistas. Estos 
accionistas en función de su experiencia, conocimientos, redes de contactos y capital disponible. 
Seleccionan aquellos proyectos que consideren con menor riesgo, mayores posibilidades de éxito o 
capacidad de generación de capital. Este proceso es totalmente empírico y depende de cada 
inversionista en particular. La literatura actual no ofrecer estudios relevantes que nos indiquen como 
los inversionistas actuales deciden en que proyectos invertir o un panorama de factores preferentes 
por ellos para la selección de proyectos exitosos. Este puede ser un reto para los nuevos 
investigadores. Aunque si por otra parte los mentores por medio de “Screening practices” pre evalúan 
los proyectos dentro del proceso incubador o acelerador y normalmente este tipo de clasificación es 
información que se presenta a los inversionistas de forma directa dentro de platicas informales o 
indirectamente ofreciendo mas exposición a estos proyectos. 
  
 3.5.7 Enfoque al desarrollo comercial de la empresa 
 
Las empresas en general consideran que una de las actividades más importantes de sus procesos 
internos es la comercialización de sus productos o servicios. Las áreas de ventas cuentan 
normalmente con una estructura de incentivos económicos en función de las metas alcanzadas, donde 
estos incentivos a diferencias de en otras áreas de las empresas, conforman una parte importante de 
los ingresos de los vendedores. Es también comúnmente aceptado que las áreas de ventas cuenten 
con prestaciones y beneficios adicionales como autos de empresa, viáticos para relacionarse con los 
clientes y flexibilidad de tiempo. Estas acciones solo muestran como las áreas de venta son 
comúnmente más valoradas que las demás áreas de la empresa. Esto se da ya que el proceso de 
comercializar los productos y tener la relación directa con los clientes es un proceso critico de la 
empresa. En el argot empresaria existe la frase de que uno no tienen un negocio hasta que tiene un 
cliente estable o cierra su primera venta.  
Los emprendedores de nuevos negocios están conscientes de estos fenómenos y sabes que uno de los 
puntos críticos en la creación de un nuevo proyecto emprendedor es como los prospectos o futuros 
clientes aceptaran los productos o servicios que ellos ofrecen. Normalmente las etapas en las que se 
desarrolla un nuevo proyecto empresarial empieza por la definición conceptual de un nuevo negocio 
el cual se culmina con un plan de negocio, después se generan los prototipos, pruebas piloto o 
definición de servicios de los productos a ofertar para por último salir al mercado con los productos 
finales. Esta etapa no solo depende de la calidad de los productos o servicios a ofrecer, sino también 
de la habilidad que tenga la empresa en saber posicionar estos nuevos productos en el mercado. 
BCN Accelerator esta consciente que estas acciones dentro del proceso de lanzamiento de una nueva 
empresa es critico para el éxito del nuevo proyecto. Es por eso que ofrece a sus empresas 
aceleradoras una especial asesoría en el área de comercialización de sus productos y servicios. Para 
esto dentro de su metodología propia diseñada por expertos y soportada por un grupo con una amplia 
experiencia en la comercialización de diferentes tipos de productos y servicios enfocados a diferentes 
mercados y esquemas de negocio como “Business to Business (B2B)” el cual se refiere a la venta de 
productos o servicios solo entre empresas. O al esquema “Business to Customer (B2C)” que hace 
referencia a la venta de productos o servicios de una empresa a un consumidor final. Revisando la 
literatura disponible no se encontraron casos documentados o estudios referentes a como el soporte a 
los procesos de venta en los proyectos emprendedores ayudan a asegurar su éxito. Pero 
empíricamente los argumentos presentados y como la comercialización de nuevos productos 
soportada por herramientas de marketing como los estudios de mercado, focus groups, pruebas 
pilotos ayudan a las empresas que buscan ofrecer al mercado un nuevo producto a reducir la 




3.5.8 Asociación con empresas para desarrollo de áreas internas 
 
Buscando asegurar el éxito de los nuevos proyectos emprendedores, además de tener énfasis en los 
agentes determinantes mencionados anteriormente. BCN Accelerator ofrece como ventaja 
competitiva una vinculación dentro de empresas interesadas en los proyectos acelerados, quedando a 
cargo de estas empresas, el desarrollo de áreas especificas del nuevo proyecto emprendedor.  
Dicho de otra manera, si se define la creación de una Spin Off, a partir de una necesidad identificada 
dentro de la empresa madre. La teoría nos dice que la creación de esta nueva Spin Off obedece a 
poder desarrollar esta oportunidad de negocio sin tener que modificar la estructura de la empresa 
madre afectando así su negocio principal. Pero es un hecho que la generación de la nueva Spin Off 
necesitaría personal calificado y con experiencia, no solo para abordar la oportunidad identificada, 
sino también para desarrollar las actividades empresariales de soporte de la nueva Spin Off.  
Poniendo el caso hipotético de una empresa que identifica la oportunidad de desarrollar un nuevo 
empaque innovador que puede utilizar para empacar los productos que ella misma fabrica. Pero el 
hecho de desarrollar este proyecto con sus recursos actuales, representa afectar la estructura interna 
de varios departamentos clave en su proceso productivo, como por ejemplo: producción, diseño 
grafico, logística e innovación y desarrollo. Lo cual afectaría directamente la productividad de sus 
productos finales.  
Evaluando los beneficios que este nuevo proyecto ofrecería a la compañía, contra las cambios que 
implicaría se decide atacar esta problemática generando una nueva Spin Off dedicada a desarrollar 
este proyecto y suministrando el empaque a la empresa madre como cualquier proveedor externo sin 
alterar su estructura. Pero al mismo tiempo esta Spin Off necesitaría servicios calificados en áreas de 
soporte como contabilidad, recursos humanos, TIC, etc. En el esquema que propone BCN 
Accelerator, la empresa madre podría apoyar a la Spin Off con estas necesidades ya que cuenta con el 
personal capacitado para hacerlo y estas nuevas actividades pueden ser consideradas como un 
crecimiento orgánico, el cual si la capacidad de los departamentos lo permite, no afectaría sus 
estructura y operación. La única necesidad que se podría dar sería en la cantidad de recursos para 
cubrir estas tareas adicionales.  
Llevando estas sinergias al modelo acelerador, BCN Accelerator ofrecer a sus proyectos 
emprendedores oportunidades de colaboración y soporte por medio de departamentos ya 
estructurados de empresas maduras los cuales cuentan con el know how de la operación y una 
estructura altamente rentable. Permitiendo así a las nuevas empresas dedicarse a fondo en las 
actividades de su cadena de valor, lo que las enfoca a sus actividades de innovación. Revisando la 
literatura disponible no se identificaron estudios o información disponible sobre proyectos de 
aceleración que ofrezcan este tipo de servicios. 
  
 3.6 MERCADO META Y VENTAJAS COMPETITIVAS 
 
Sí analizáramos la operación de BCN Accelerator a un nivel macro y buscáramos mapear su cadena 
de valor, identificaríamos que la primera etapa de esta cadena ser enfocaría en obtener materia 
primera de calidad para ofrecer los productos que le dicta su misión. Para esto es necesario definir 
como materia primera al emprendedor.  
¿Qué tipo de emprendedores busca BCN Accelerator? ¿Qué características deben de tener?  
BCN Accelerator define su interés por atraer emprendedores con las siguientes características: 
• Personas calificadas inquietas 
• Visionarios con una idea en mente 
• Testers & preseed startups 
• Entrepreneur Seed Startup 
• Mature Startup 
• > 3 M€ Innovative Enterprise 
• < 40 M€ Innovative Entreorise 
• Restless Executive oriented 
 
La segmentación para la selección de emprendedores se puede resumir en personas o proyectos 
emprendedores los cuales ya cuenten con un producto definido y busquen desarrollarlo a su máximo 
potencial. Es posible que dichos proyectos emprendedores emanen de alguna otra plataforma de 
incubación pero que en el camino tuvieron problemas para alcanzar los objetivos planeados. También 
es posible que el emprendedor será un ejecutivo a cargo de un proceso clave dentro de alguna 
empresa y haya identificado una mejora innovadora la cual tenga posibilidad de ser capitalizada. 
También es posible que los proyectos a acelerar pertenezcan a empresas ya establecidas con una 
facturación anual entre los 3 millones de euros y los 40 millones de euros. 
3.7 HORIZON 2020 
 
BCN Accelerator tiene como meta para este año presentarse como un nuevo proyecto acelerador en 
la iniciativa Horizon 2020. De esta manera se busca obtener fondos europeos para apoyar el proyecto 
y contar con capital de inversión adicional además de buscar expandir su plataforma operativa. Como 
se ha comentado anteriormente, uno de los objetivos de este proyecto es brindar a BCN Accelerator 
bases académicas y una justificación sustentada en los estudios previos realizados en el campo del 
emprendimiento. La literatura actual cuenta con diversos estudios realizados en los últimos 30 años 
donde se comprueba que las incubadoras y aceleradoras empresariales son plataformas, que no solo 
soportan el crecimiento económico en la sociedad, apoyando la creación de nuevas empresas. 
También son fuentes de trabajo y centros donde se capitaliza el conocimiento adquirido por 
diferentes fuentes. Aunque es real que los proyectos de incubación y aceleración empresarial no 
generan un gran impacto económico y no son los creadores de trabajos que se pensaba en los años 
90´s.  Es claro que a nivel macroeconómico son una herramienta viable y de bajo coste para el 
desarrollo económico. Es también imperativo comentar que, cuando este modelo lleva como bandera 
la innovación y aplicación de la tecnología. Pueden ser instrumentos importantes capaces de 
capitalizar los resultados de las investigaciones realzadas por centros de conocimiento como 
universidades. Desarrollar nuevos negocios aprovechando oportunidades identificadas por empresas 
que tienen un contacto y conocimiento importante sobre un mercado en especifico. O en el último de 
los casos, generar desarrollo económico al aprovechar capital osioso de inversores, que por medio de 
estos esquemas donde el riesgo se divide entre un grupo de empresas, que como resultado se puede 
obtener la creación de una nueva empresa técnologica, atacando mercados no antes explorados o 
brechas creadas por la aparición de nuevas técnologias disponibles en el mercado.  
Estas herramientas han demostrado ser un eficiente catalizado en el desarrollo de un país 
enfoncandose en la creación de empresas que a mediano plazo pueden generar riqueza. Apoyandolas 
con capital, asesoramiento y redes de contactos principalmente, en una de las etapas de mayor riesgo 
para las empresas como lo es su etapa de creación.  
La literatura disponible nos muestra como las grandes economías del mundo cuentan con programas 
bien sustentados en estas áreas, entre los que podemos nombrar a la economía Estadounidense la cual 
es pionera en esta área creciendo de 12 en los 80´s a 1,250 en 2014  (NBIA, 2012). Por otra parte la 
economía China ha invertido grandes capitales en desarrollar una plataforma emprendedora a través 
de la incubación y aceleración empresarial. La primera incubadora registrada tiene lugar Wuhan in 
1987 con fondos del gobierno (Chandra and Chao, 2011). En 1990 el gobierno comiena un programa 
con una fuerte inversión de 6 millones de dólares anuales destinado a este rubro para que a finales de 
2003 China cuente con 500 incubadoras (Chandra and Fealey, 2009). 
La comisión Europea esta consiente de esto y es por eso que gracias al programa Horizonte 2020 
destina fondos para el desarrollo de diferentes proyectos.  
¿Qué es horizonte 2020? Como se define en su página de internet: 
“Horizonte 2020 es el programa más grande en investigación e innovación jamás antes realizado. 
Cuenta con un presupuesto cercano a los 80 billones de euros disponible en 7 años de operación 
(2014 – 2020) sin considerar la inversión privada que este dinero puede atraer adicionalmente. El 
programa promete alcanzar avances, descubrimientos y tomar las mejores ideas desarrolladas en los 
laboratorios he impulsarlas al mercado” 
 
Horizon 2020 cuenta con un programa de trabajo que funciona como marco de referencia para los 
proyectos que buscan tener acceso a estos recursos. Dado este programa de trabajo se aplica la 
estrategia definida por la comisión europea. Es en él donde se especifican las áreas o sectores que 
pueden acceder a estos recursos, así como establecer las políticas y objetivos en función de la 
prioridad definida para cada área de desarrollo identificada. Estos programas son definidos por un 
grupo de expertos considerando las tendencias de la industria y realizando investigaciones sobre las 
necesidades de la sociedad. 
  
 4 DISEÑO DE ENCUESTA, ESTUDIO DE MERCADO 
Además de la validación académica de los agentes determinantes en la cadena de BCN Accelerator. 
Es importante conocer como el mercado, principalmente Catalán y Español, acepta estas ventajas 
competitivas y las valora frente a la oferta de servicios y plataformas incubadoras y aceleradoras 
disponibles.  
Para esto definimos un estudio de mercado alimentado principalmente por una encuesta diseñada 
para evaluar como los emprendedores y las empresas valoran las características y los agentes 
determinantes en la cadena de valor de BCN Accelerator. Como parte de la ejecución de los objetivos 
definidos en esta tesis. Se considera solamente el diseño de la encuesta de mercado, así como la 
definición del mercado meta para la encuesta, el diseño de las preguntas y objetivos a valorar.    
 
4.1 DEFINICIÓN DEL TIPO DE ENCUESTA 
 
Dado que el objetivo de la encuesta a realizar es el conocer la opinión de los posibles usuarios de los 
servicios que ofrece BCN Accelerator y enfocarlo principalmente a sus ventajas competitivas y a los 
agentes determinantes en la cadena de valor. Nos apoyaremos en un tipo de encuesta descriptiva 
cualitativa donde su objetivo principal es obtener información y la percepción de los posibles 
usuarios sobre como la cadena de valor de BCN Accelerator puede ayudar a la ejecución y desarrollo 
de sus proyectos emprendedores. Para que estos puedan alcanzar una madurez económica, estabilidad 
a lo largo del tiempo y el éxito de sus productos o servicios a comercializar. 
Esta encuesta no busca evaluar ninguna hipótesis propuesta ni es un instrumento de investigación 
formal. Simplemente recopilara información importante sobre el mercado definido para que, en base 
a esta información, BCN Accelerator valide los agentes determinantes de su cadena de valor y tome 
decisiones en el diseño del sus servicios buscando cumplir con las expectativas del mercado antes 
mencionado.  
4.2 TAMAÑO DEL MERCADO Y PERFIL DEL PUBLICO ENCUESTADO 
 
Para que la encuesta tenga una valides estadística, es necesario primero definir el tamaño y tipo del 
mercado a estudiar. Esta definición se realizar en función de los objetivos que tiene definidos BCN 
Accelerator, basados en los alcances que buscan tener en sus primeros años. Al ser BCN Accelerator 
un producto de nueva creación, la definición del mercado meta en estas primeras etapas se limitara a 
sus círculos principales y a un mercado de actuación cercano. BCN Accelerator ofrecerá sus servicios 
a lo largo de todo el territorio Español, pero como una primera etapa para el próximo año se centrara 
principalmente en el mercado Catalán. Por lo que para fines prácticos de esta encuesta inicial nos 
enfocaremos a este mercado. 
Como fuente de información para la identificación del mercado objetivo nos basaremos en el Sistema 
de Análisis de Balances Ibéricos o “SABI”. Para dimensionar el mercado de emprendedores en el 
territorio Catalán se considerarán los siguientes criterios.  
Emprendedores con un proyecto actual: 
Para el contacto con emprendedores que cuenten con un proyecto actual utilizaremos como base de 
información el SABI considerando los siguientes criterios: 
• Territorio:    Cataluña 
• Fecha de constitución:  1-Ene-2011 hasta 1-Ago-2015 
• Correo electrónico:  Si 
• Ingresos de explotación: 3MDE – 40MDE anuales 
• Empleados:   1-35 
 
Para el contacto con emprendedores que busquen desarrollar un proyecto de nueva creación no se 
utilizará el SABI como fuente de información. Para esto buscaremos contactos con las siguientes 
entidades:  
• Universidades 
• Cámara de comercio 
• Bases de datos incubadoras 
 
Estas bases de datos no se considerarán para el calculo del tamaño de la muestra estadística ya que 
nos se encontraban disponibles al momento de la elaboración de esta tesis. Será responsabilidad de 
BCN Accelerator definir esta encuesta y el tamaño de la muestra una vez que la información este 
disponible para ellos. 
Dada la búsqueda realizada en el SABI considerando los criterios antes mencionados se encontraron 
un total de 504 empresas que cumplían con esos criterios.  





N=504 tamaño de la población de empresas a encuestar 
Z= Nivel de confianza de 95% = 1.96 
E= margen de error del 5% 
P= proporción del mercado que espero encontrar (homogeneidad) = 50% 
 
Ecuación 1 
Realizando los cálculos con los siguientes datos obtenemos que para que la encuesta sea 
representativa de sobre una población del 504 empresas, es necesario un tamaño de muestra 
recomendado de 219 empresas. Esto quiere decir que para que la información sea valida 
estadísticamente, es necesario tener la respuesta de 219 empresas. Este dato se obtiene considerando 
un porcentaje de heterogeneidad del 50% (P). Personas que contestaran a favor y personas que 
contestaran en contra. 
Si reducimos el valor de (P) al 20%, lo cual se puede hacer analizando previamente las tendencias del 
mercado y no partiendo del hecho que desconocemos totalmente sus preferencias. Podríamos 
disminuir el numero de la muestra a 166 encuestas. Pero para llegar a este valor se recomienda hacer 
un estudio preliminar sobre las preferencias del mercado. Y una buena base estadística para hacer 
esto parte del hecho que los agentes determinantes en la cadena de valor de BCN Accelerator están 
justificados académicamente desde estudios disponibles en la literatura. Por lo que estos agentes son 
beneficios que los emprendedores conocen en cierta manera y saben que son benéficos para el éxito 
de sus empresas. 
4.3 OBTENCIÓN DE INFORMACIÓN DE CONTACTO 
 
La fuente principal de información que se utilizará para la definición de la población de las encuestas 
es el Sistema de Análisis de Balances Ibéricos (SABI). Esta base de datos cuenta con diversos 
campos de información de las empresas, entre las que se encuentran los datos de teléfono, dirección y 
correo electrónico de la empresa y la persona registrada como contacto. Entre estas personas 
podemos encontrar desde los administradores, director general, etc.  
Partiendo con esta información como fuente para la aplicación de las encuestas, un campo clave que 
utilizaremos es el de la dirección de correo electrónico. Ya que las encuestas se difundirán por 
medios electrónicos, siendo el primer punto de contacto el correo electrónico registrado. Si en una 
primera etapa esta acción de envío de correos electrónicos no tuviera el éxito que buscamos 
contentaríamos a las empresas vía telefónica para validar si recibieron la encuesta y si están 
dispuestos a contestarla. 
4.4 EVALUACIÓN DE PLATAFORMAS ELECTRÓNICAS DISPONIBLES 
 
Para la distribución de las encuestas se evaluaron principalmente con 3 servicios de encuestas 
electrónicas. Todos los servicios que se evaluaron fueron en las versiones gratuitas ya que la empresa 
sugirió hacer de esta forma. Las principales diferencias que se encontraron fueron las siguientes: 
• SurveyMonkey (versión gratis) 
o 10 preguntas 
o 100 respuestas 
o Soporte por correo  
o No preguntas con reglas lógicas 
 
 
• Survio (versión gratis) 
o Preguntas ilimitado 
o 100 respuestas por mes 
o 5 encuestas 
o Soporte por correo 
o No preguntas con reglas lógicas 
 
• Online Encuestas (versión gratis) 
o Preguntas ilimitado 
o 350 respuestas máximo 
o Soporte por correo 
o No preguntas con reglas lógicas 
o Con publicidad 
 
Cada uno de estos servicios cuenta con esquemas de pago completos que ayudan a analizar la 
información. Estas opciones se presentaran a BCN Accelerator sugiriendo usar las versiones de paga 
ya que ofrecen un mayor soporte y no cuentan con restricción alguna. El servicio mejor evaluado de 
paga para el alcance de esta encuesta es el de Survey Monkey. 
 
4.5 DISEÑO DE PREGUNTAS 
 
A continuación mostraremos las preguntas que se diseñaron para la encuesta de emprendedores 
definiendo el objetivo de cada pregunta y la información que se busca obtener con ellas. 
 
1. En función de su experiencia profesional y sus habilidades adquiridas. ¿Cuál de las siguientes 
dos opciones describe mejor su perfil?  
¨	  Emprendedor	  
¨	  Administrador de proyectos 
	  
Por medio de esta pregunta seleccionaremos el perfil de encuesta que se utilizara, ya sea para 
empresas o para emprendedores.  
 
2. Por favor indique como considera sus conocimientos acerca de los servicios que ofrecen las 
incubadoras de empresas 
¨ 1 ¨ 2 ¨ 3 ¨ 4 ¨ 5 
Desconozco totalmente     Tengo un amplio conocimiento 
 
Esta pregunta evaluara que tan como considera el encuestado sus conocimientos dentro de la rama 
del emprendimiento y en especifico de las incubadoras de empresas. En función de esta respuesta se 
ponderarán las respuestas anteriores y la discrepancia posible entre ellas. 
 
3. Por favor describa como considera sus conocimientos acerca de los servicios que ofrecen las 
aceleradoras de empresas 
¨ 1 ¨ 2 ¨ 3 ¨ 4 ¨ 5 
Desconozco totalmente      Tengo un amplio conocimiento 
 
Esta pregunta evaluara que tan como considera el encuestado sus conocimientos dentro de la rama 
del emprendimiento y en especifico de las aceleradoras de empresas. El hecho de poner una pregunta 
muy parecida a la anterior no es obra de la casualidad, de esta manera hacemos pensar al encuestado 
detenidamente en las diferencias de los dos conceptos. Esto busca mitigar el efecto que los medios 
han inculcado en la gente en general manejando los dos términos como sinónimos.  
 
4. Si usted estuviera considerando emprender un nuevo negocio, que servicio considera que le 
ayudaría más en los primeros 18 meses. (Marque todas las casillas del 1 al 5 según su 
importancia. 1 el más importante y 5 el menos importante) 
 
¨  Alquiler de oficinas y servicios básicos compartidos a costos accesibles. 
¨ Asesores especializados en mandos intermedios como: Ventas, Marketing, Estructura y 
procesos, RH, Contabilidad y otras. 
¨  Redes de contactos dentro de la industria y clusters clave de varios sectores.  
¨ Acceso a capital e inversión por medio de Inversionistas externos o por la misma Incubadora 
/ Aceleradora.  
¨ Mesa directiva interina que asesore en las decisiones importantes 
 
Esta pregunta informa a los encuestados de los servicios básicos ue ofrecen las incubadoras y 
aceleradoras empresariales. Además de obligarlos a evaluar cual de ellos consideran más importantes. 





5. Considera benéfico para su negocio a emprender, que algún cliente potencial de sus productos o 
servicios invierta y forme parte en el desarrollo del negocio. 
 
¨ 1 ¨ 2 ¨ 3 ¨ 4 ¨ 5 
Perjudicial        Benéfico 
 
En esta frase buscamos medir que tan abierto esta el emprendedor en ofrecer parte del negocio que 
busca a emprender a accionistas los cuales pueden tener una fuerte influencia sobre el negocio. Esto 
también no ayuda a medir el riesgo que están dispuestos a aceptar los emprendedores.  
 
6. Que tan importante sería para usted que la Incubadora / Aceleradora buscara estas inversiones 
con clientes potenciales. 
¨ 1 ¨ 2 ¨ 3 ¨ 4 ¨ 5 
Nada importante        Muy importante 
 
En esta frase lo que se busca es evaluar como los emprendedores valoran que los servicios de 
incubación y aceleración buscan financiamiento y la importancia que la procedencia de este capital 
tiene para ellos. 
 
7. Si creará un nuevo negocio o StartUp y buscará ayuda de una aceleradora de empresas. 
¿Cuánto tiempo considera como máximo aceptable en alcanzar su punto de equilibrio? 
¨ De 6 a 12 meses 
¨ De 13 a 18 meses 
¨ De 18 a 24 meses 
¨ Más de 24 meses 
 
En esta pregunta evaluamos si los emprendedores están dispuestos a aceptar periodos mayores a un 
año para obtener el punto de equilibrio. 
 
8. Que otros indicadores, además del punto de equilibrio considera importantes para evaluar el 
desempeño de una nueva Start Up 
 
En esta pregunta abierta se evalúa que otros indicadores son interesantes para los emprendedores en 
la evaluación del éxito de nuevos proyectos. 
 9. En los primeros meses de una Start Up, que actividades considera más importantes y donde se 
debe tener mayor hincapié  (enumerar del 1 al 5 donde 5 es la mas importante y 1 la menos 
importante) 
 
¨ Definir una estructura correcta y procesos que aseguren la calidad de los productos o servicios 
¨ Desarrollo de clientes potenciales y formación a los equipos de ventas 
¨ El diseño de una marca que proyecte los beneficios y valores de los productos o servicios 
¨ La utilización de las mejores prácticas para reducir los costos de producción y distribución del 
producto  
¨ Desarrollar un departamento de compras capaz de conseguir siempre los mejores ahorros 
 
Las opciones de esta preguntan orientan al encuestado en las que se le presentaran al pertenecer en un 
proyecto acelerador y se busca obtener información de cuales de ellas son más importantes. 
 
10. Considera como un riesgo para el crecimiento de las StartUp´s  que el apalancamiento de estas 
se deba únicamente a inversionistas que buscan capitalizar su inversión 
¨ 1 ¨ 2 ¨ 3 ¨ 4 ¨ 5 
Arriesgado                                                                                                 Beneficioso 
 
Esta otra pregunta evalúa el riesgo que perciben los encuestados al enfrentarse a la posibilidad de que 
sus posibles socios comerciales solo tengan como menta el incremento de su capital sobre la 
permanencia del negocio en el mercado. 
 
11. Si su respuesta fue mayor a 3 en la pregunta anterior, que tanto cree usted que una mesa de 
directores interina e imparcial pueda ayudar a mitigar este efecto 
 
¨ 1 ¨ 2 ¨ 3 ¨ 4 ¨ 5 
Sin efecto alguno                 Efecto totalmente mitigado 
 
Una vez por medio de las preguntas anteriores llevamos a la mente del encuestado el risgo de contar 
con capital externo para la financiación de las empresas. Ponemos sobre la mesa la ventaja de que 
una mesa interina mitigue este efecto asesorando a la nueva empresa con acciones que busquen la 
permanencia del negocio a lo largo del tiempo. Esta pregunta estructurada de esta manera hace que el 
encuestado ponga especial atención sobre este efecto. 
 
 
12. Si usted tuviera en mente una posible idea de negocio, estaría interesado en conocer la oferta de 
servicios que ofrecen las incubadoras y aceleradoras de empresas. 
¨ Si | ¨ No 
 
En esta pregunta se evalúa, una vez que se dio a conocer al encuestado las principales ventajas de los 
servicios de las incubadoras y aceleradoras empresariales, como valor estos y si estaría interesado en 
formar parte de una de estas plataformas.  
 
 
13. El contar con el apoyo de una Aceleradora / Incubadora para emprender una nueva idea de 
negocio. Lo considera un riesgo sobre el control que pudiera tener de su futura empresa. 
¨ 1 ¨ 2 ¨ 3 ¨ 4 ¨ 5 
Riesgo latente       Ningún riesgo 
 
En esta pregunta se evalúa, una vez que se dio a conocer al encuestado las principales ventajas de los 
servicios de las incubadoras y aceleradoras empresariales, si considera que estos servicios más de un 
riesgo representan una ventaja para ellos 
 
14. Si usted estuviera considerando emprender un nuevo negocio, cuál de estos servicios le daría 
más seguridad y lo motivaría en emprender su idea (Soló marque uno) 
 
¨ Alquiler de oficinas y servicios básicos compartidos 
¨ Asesores especializados en mandos intermedios como: Ventas, Marketing, RH, Contabilidad 
y otras 
¨ Contacto accesible con clusters e industria del mismo sector que su empresa 
¨ Inversión o participación por parte de la Incubadora / Aceleradora o inversionistas externos 
¨ Mesa directiva interina que asesore en las decisiones importantes 
 
En esta pregunta se evalúa, cual de los servicios expuestos es más atractivo para los encuestados  
5 CONCLUSIONES 
 
En base a lo antes expuesto dentro de este reporte, podemos concluir que los agentes determinantes 
en la cadena de valor de BCN Accelerator se encuentran altamente relacionados con los estudios 
encontrados en la literatura académica. La mayoría de dichos agentes están fundamentados con 
estudios académicos realizados recientemente. Estos agentes teóricamente forman una ventaja 
competitiva probada que darían a BCN Accelerator y a sus proyectos acelerados una ventaja sobre las 
demás plataformas y ofertas disponibles en el mercado.  
Esto dará mayor certeza de éxito a los proyectos que formarán parte de esta plataforma, logrando así 
obtener una mayor rentabilidad para los accionistas e inversores. Además de que esto asegura que los 
proyectos emprendedores tendrán bases solidas en las cuales los llevarán al éxito generando fuentes 
de trabajo y crecimiento económico a la sociedad. 
Es también importante valorar como los emprendedores evalúan estas ventajas competitivas sobre la 
oferta existente. Es por esto que es muy importante aplicar una encuesta de mercado para obtener 
dicha información. Ya que aun cuando los estudios académicos prueben que estos agentes 
determinantes han tenido éxito en mercados análogos logrando el éxito de los proyectos incubados, si 
el mercado no acepta esta nueva plataforma incubadora, no podrá validarse prácticamente su éxito. 
Debemos considerar que los estudios académicos no se detienen y que el mercado es siempre 
cambiante. Que lo que funciono en algún momento en cierto mercado no necesariamente funcionara 
en mercados diferentes en otro momento del tiempo. Es por eso que dentro del diseño de los 
objetivos de BCN Accelerator, se debe de considerar un proceso de evaluación y medición sobre el 
éxito que esta logrando la estrategia propia definida por BDN Accelerator. Es imperativo que el 
proceso interno de la plataforma aceleradora sea un mecanismo vivo, cambiante y que se adapte a las 
nuevas tendencias del mercado. Retroalimentándose de los cambios y teniendo como meta final la 
consecución de los objetivos definidos. 
En lo personal este reporte representa también un paso muy importante en mi vida académica, ya que 
con él culminaría mis estudios de master lo que es realmente una gran meta alcanzada para mi. 
Además de que el tema seleccionado en este proyecto me causo un gran interés y como siguientes 
pasos en mi vida academia evaluaría continuar estudios especializados en el área del emprendimiento 
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Tamaño panel  (ISO): 121.712
Personas perfiladas (ISO): 39.542
Tasa de respuesta estimada (ISO): 43%
Actualizado: 15/12/2014
Perfil sociodemográfico Real delivery Panel IR %

















Áreas Nielsen Noreste / Cataluña y Balears 4.156
Levante 4.256





AMB (Área Metropolitana Barcelona) 4.799
AMM (Área Metropolitana Madrid) 6.714
Tamaño (ISO): número de panelistas del panel según ISO26362.
Real delivery: Tamaño máximo de muestra de un target concreto  que podemos entregar 
en un proyecto real. Es la suma de panelistas ya perfilados  y una estimación de 
panelistas pendientes de perfilar.
Panel IR%: Incidencia del target en el panel netquest. No se obtiene de una muestra 
representativa de la población, es el resultado de una recogida de datos progresiva y 























































Tamaño de hábitat Capital de provincia 16.853
No capital, menos de 50.000 habitantes 11.358
No capital, de 50.000 a 500.000 habitantes 7.225
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Situación laboral Trabajo actualmente a jornada completa 28.807




Estudiante con empleo 2.179
Labores del hogar 0
Estudios en curso ESO 5
Bachillerato 57
FP grado medio 49
FP de grado superior 221
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Situación laboral Real delivery Panel IR %
Total panelistas: 37.643 69,6%
Categoría laboral actual Administración de empresas 3.626
Administración Pública 3.582
Atención a clientes 1.474
Calidad, producción e I+D 786
Comercial y ventas 1.786
Compras, logística y almacén 738
Diseño y artes gráficas 663
Educación y formación 3.220
Finanzas y banca 810
Informática y telecomunicaciones 3.353
Ingenieros y técnicos 2.179
Inmobiliario y construcción 468
Legal 566
Marketing y comunicación 664
Profesiones, artes y oficios 1.224
Recursos Humanos 575
Sanidad y salud (incluye veterinarios, dentistas...) 2.402
Turismo y restauración 1.258
Otro tipo de profesión 4.780
Estoy estudiando 2
Tiendas / venta al detalle 1.117
Sector pertenece empresa Agricultura, ganadería, silvicultura y pesca 701
Industrias extractivas 129
Industria manufacturera 2.468
Suministro de energía eléctrica, gas, vapor y aire acondicionado 477
Suministro  de  agua,  saneamiento,  gestión  de  residuos… 213
Construcción 1.415
Comercio por mayor y por menor; reparación de vehículos 1.672
Transporte y almacenamiento 1.195
Hostelería 1.662
Información y comunicaciones 3.228
Actividades financieras y de seguros 1.333
Actividades inmobiliarias 421
Actividades profesionales, científicas y técnicas 2.711
Actividades administrativas y servicios auxiliares 1.773
Administración Pública y defensa; Seguridad Social obligatoria 2.352
Educación 4.006
Actividades sanitarias y de servicios sociales 2.993
Actividades artísticas, recreativas y de entretenimiento 960
Otros servicios 4.857
Actividades laborales dentro del hogar 265
Actividades de organizaciones y organismos extraterritoriales 203
Años en la empresa Menos de 1 797
Entre 1 y 2 5.303
Entre 3 y 5 10.524
Entre 6 y 10 12.241
Entre 11 y 15 7.343
Entre 16 y 20 3.463
Más de 20 6.197
Años experiencia 0 a 6 meses 1.401
De 7 meses a un año 1.200
De uno a 3 años 3.817
Entre 4 y 5 años 3.657
Entre 6 y 10 años 7.989
Entre 11 y 15 años 7.108
Entre 16 y 20 años 3.456
Más de 20 años 6.386
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Dirección / gerencia 3.475
Áreas en las que tiene influencia Alquileres / compras de oficinas 3.077
Atención al cliente 9.443
Equipamientos de oficina 8.168
Finanzas y contabilidad 4.450
Formación a empleados 7.905
Hardware (ordenadores, etc) 6.276
Software (programas informáticos) 7.904
Teléfonos móviles para empleados 4.870
Flota automovilística de la empresa 2.657
Impresoras / scanners 6.130
Mantenimiento oficinas 4.527
Marketing y publicidad 4.294
Mudanzas de oficina 2.207
Nuevas contrataciones de empleados 5.117
Proveedores de Internet 5.329
Seguridad de las oficinas (alarmas,etc) 3.159
Seguros proporcionados a empleados (salud, etc) 2.462
Seguros relativos a la oficina 2.799
Servicios de correo y mensajería 5.335
Servicios legales 2.691
Servicios tecnológicos 5.140
Sueldos de los empleados 3.313
Telecomunicaciones 4.760
Viajes y alojamientos 4.518
Ninguno de ellos 14.926
Alquileres / compras de oficinas 1.950
Atención al cliente 5.181
Equipamientos de oficina 4.048
Finanzas y contabilidad 2.759
Formación a empleados 3.870
Hardware (ordenadores, etc) 3.565
Software (programas informáticos) 4.099
Teléfonos móviles para empleados 2.924
Flota automovilística de la empresa 1.710
Impresoras / scanners 3.476
Mantenimiento oficinas 2.418
Marketing y publicidad 2.605
Mudanzas de oficina 1.323
Nuevas contrataciones de empleados 2.705
Proveedores de Internet 3.316
Seguridad de las oficinas (alarmas,etc) 1.936
Seguros proporcionados a empleados (salud, etc) 1.550
Seguros relativos a la oficina 1.900
Servicios de correo y mensajería 3.047
Servicios legales 1.888
Servicios tecnológicos 2.803
Sueldos de los empleados 2.146
Telecomunicaciones 2.724
Viajes y alojamientos 2.763
Ninguno de ellos 6.850
Áreas en las que tiene poder de decisión
 6 / 7
Nuevos seguros para la oficina 615
Nuevo proveedor de Internet 1.356
Nuevo sistema de seguridad 524
Alquiler de nueva oficina 564
Mudanza a nueva oficina 410
Compra de nueva oficina 262




Teléfonos móviles para empleados 2.104
Ninguno de ellos 5.629
Sí 22.831
No 12.217
Dónde está la oficina central En el mismo país donde resido 20.032
En un país diferente del que resido 2.452
Número de empleados Entre 1 y 10 13.396
Entre 11 y 50 9.250
Entre 51 y 100 3.331
Entre 101 y 200 2.774
Entre 201 y 500 3.605
Entre 501 y 1000 2.074
Entre 1.001 y 2.000 1.718
Entre 2.001 y 5.000 2.156
Más de 5.000 4.060
Entre 1 y 10 25.525
Entre 11 y 50 10.916
Entre 51 y 100 2.626
Entre 101 y 200 1.534
Entre 201 y 500 1.632
Entre 501 y 1000 569
Entre 1.001 y 2.000 263
Entre 2.001 y 5.000 193
Más de 5.000 97
Entre 1 y 10 8.583
Entre 11 y 50 10.342
Entre 51 y 100 3.954
Entre 101 y 200 2.982
Entre 201 y 500 3.772
Entre 501 y 1000 2.290
Entre 1.001 y 2.000 1.523
Entre 2.001 y 5.000 1.848
Más de 5.000 2.691
No 24.506
Sí 6.126
Número de trabajadores dependientes Ninguna 20.882
Entre 1 y 4 empleados 8.072
Entre 5 y 9 empleados 2.383
Entre 10 y 19 empleados 1.497
Entre 20 y 49 empleados 948
50 o más empleados 1.015
Lugares trabaja Una oficina 22.272
Trabajo desde casa (teletrabajo) 3.455
Viajando (visitando clientes, etc.) 3.227
En una fábrica 2.144
En una tienda 2.748
En las instalaciones de un cliente 2.394
Otro 6.087
Cambios en la empresa próximos 6 meses
La empresa dispone de más de un local
Número ordenadores en la oficina
Número ordenadores en la empresa





Principal lugar de trabajo Una oficina 20.791
Trabajo desde casa (teletrabajo) 1.195
Viajando (visitando clientes, etc.) 1.281
En una fábrica 1.672
En una tienda 2.483
En las instalaciones de un cliente 1.459
Otro 5.831
Equipo proporciona empresa PC para utilizar fuera de la oficina 5.794
Ordenador portátil para utilizar fuera de la oficina 9.843
Teléfono móvil 11.961
Coche 5.086
Tarjeta de crédito 3.182
Otros 1.588
Ninguno 16.567
Sueldo bruto anual 6.000 euros o menos 1.929
Entre 6.001 y 10.000 euros 2.050
Entre 10.001 y 15.000 euros 3.745
Entre 15.001 y 20.000 euros 4.026
Entre 20.001 y 25.000 euros 3.580
Entre 25.001 y 30.000 euros 2.883
Entre 30.001 y 35.000 euros 2.022
Entre 35.001 y 40.000 euros 1.461
Entre 40.001 y 45.000 euros 794
Entre 45.001 y 50.000 euros 550
Entre 50.001 y 75.000 euros 753
Entre 75.001 y 100.000 euros 210
Más de 100.000 euros 151
Prefiero no contestar 9.667
Sector de trabajo Finanzas 2.724
Recursos Humanos 2.032
Marketing / Ventas / Comercial 4.763
Informática / Tecnología / Sistemas y desarrollo 5.919
Otras especialidades 18.151
Otras informaciones de trabajo disponibles
Categoría laboral actual extendida
Facturación declarada de la empresa
ITDMs
Especialidad médica
Sector de actividad económica de la empresa (CNAE) hasta 4 niveles de profundidad
Netquest está certificada con la norma ISO26362
La forma en que un panel capta, encuesta e incentiva es clave en la fiabilidad de los datos que obtienes. En Netquest nos preocupamos 
por cada detalle, pensando en ti. Por eso somos el único panel de España, Portugal y América Latina certificado con la ISO26362, la 
norma específica para Access Panels online.
 7.2 EXTRACTO BASE DE DATOS SABI, MERCADO OBJETIVO EMPRENDEDORES 
 
Nombre Código NIF Localidad 


















A17353145 FIGUERES  € 72,886.78  Don Pere 




COS ESPANA SL. 
(EXTINGUIDA) 










EXEL FIL SA A25324690 CERVERA  € 36,466.67  Don Josep 












A08396319 MONTMELO  € 29,075.00  Don Jordi 






A25380767 LES BORGES 
BLANQUES 






A08931198 SANT VICENÇ 
DELS HORTS 









A58076407 OLERDOLA  € 25,956.33  Don Jaume 










VIVES RADIO SA A81211351 BARCELONA  € 22,328.29  Don Ricardo 





B15201593 BARBERA DEL 
VALLES 
 € 21,701.81  Don Vicente 





























TAB SPAIN SL. B64008873 BARBERA DEL 
VALLES 





QUELAC SL B17379900 GIRONA  € 21,132.51  Don Josep 
Panella Gubau 13 
1.38 info@quelac.es 
ALBIS IBERIA SA A08701401 SANT JUST 
DESVERN 
 € 21,086.07  Don Michael 
Gottfried Lance 11 
22.16 albisspain@albis.com 
MOBEL LINEA SL B25013574 BARCELONA  € 20,554.18  98 FUTUR 2000 
SL  REPR 143 










PETRO PINTO SL B60649548 SANT FRUITOS 
DE BAGES 






FIRA 2000 SA A60272705 L'HOSPITALET 
DE LLOBREGAT 
 € 19,064.33  Don Antonio 












A08186215 SANT ADRIA DE 
BESOS 





EDISEC SL  
(EXTINGUIDA) 






B61735551 BARBERA DEL 
VALLES 















MAPESCA SA A08527426 BARCELONA  € 18,297.65  Don Angel 




A61457792 SANT ADRIA DE 
BESOS 
 € 17,873.00  Don Francisco 
Fortin Alvarez 1 
1.55 atencion.al.accionista@ib
erpapel.es 
DELTA STOCK'S SA A43311703 AMPOSTA  € 17,615.92  Don Jose Luis 

































B82910233 LLINARS DEL 
VALLES 






B17990078 LLAGOSTERA  € 16,049.75  JOMESCO 
FOOD SL 10 
3.52 info@globalimar.com 





ONDINAUTO SL B61211017 BARBERA DEL 
VALLES 
 € 15,849.49  Don Josep 




A62657556 POLINYA  € 15,775.30  Don Eloy 
Planes Corts 14 
32.48 info@fluidraexport.com 
REPLI SL B61953964 LA ROCA DEL 
VALLES 
 € 15,623.24  Don Jose Maria 
Vidal Pla 20 
12.68 comercial@repli.es 










ANLOBER SL B58642307 BARCELONA  € 14,907.33  Doña Margarita 
Rabassa Simon 6 
10.50 info@anlober.com 






















CODIMO SA (EN 
LIQUIDACION) 
A58121005 SANT ESTEVE 
SESROVIRES 


















A25466723 LES BORGES 
BLANQUES 




EASY LASER SL 
(EXTINGUIDA) 
B63044358 SANT QUIRZE 
DEL VALLES 




PARC LOGISTIC DE 
LA ZONA FRANCA 
SA 





ARQUE ELIAS SL 
(EN 
LIQUIDACION) 






VEGAMAR SL (EN 
LIQUIDACION) 






B63498018 SANT FRUITOS 
DE BAGES 








 € 12,420.50  Don Timothy 




LITERARIES 90 SL 





MONCRUSTACI SL  
(EXTINGUIDA) 













TEAM 2000 SL 




AUXLAPER SA A08063372 BARBERA DEL 
VALLES 
 € 12,054.67  Don Sergi 
Lopez Marti 14 
8.64 envases@auxlaper.com 













A08077646 CALDES DE 
MONTBUI 






INPEX OPCION SL B63234801 CORNELLA DE 
LLOBREGAT 







TRADES SA A08344269 BARCELONA  € 11,740.78  Don Eva Duran 
Cristobal 25 
1.70 contacto@trades-sa.com 













E FILMS SL 





FLEXITUB SL B58452202 L'HOSPITALET 
DE LLOBREGAT 








 € 11,403.82  Don Josep 
Ventura Sala 22 
9.68 comercial@area.es 








A08962680 PARETS DEL 
VALLES 






MACRISIL SL B61262226 BARCELONA  € 11,213.97  Don Carlos 
Diaz Gurri 22 
1.61 macrisil@macrisil.com 
URGIL SA A08258949 SANT JUST 
DESVERN 
 € 11,196.65  Don Jorge 























JOSEP VIC SL 
B60226446 VIC  € 10,765.75  Don Josep 
Ramisa Salada 30 
4.83 info@tonijosep.com 
DISCAPA SL B60218716 SANT PERE 
SALLAVINERA 
 € 10,685.07  Doña Francisca 
Saez Mateos 30 
0.32 info@discapa.com 
URBASA OBRES I 
SERVEIS SL 


















A17453267 SANT JULIA DE 
RAMIS 








 € 10,501.52  Don Jaime 









B61071130 CORNELLA DE 
LLOBREGAT 
 € 10,435.32  Don Tomas 




SINTEGRA SL (EN 
LIQUIDACION) 




BAGAMI SL B63199160 MATARO  € 10,195.56  Don Maurizio 
Rognoni 24 
2.23 info@bagami.es 











SUMINCO SA A08813271 MONTCADA I 
REIXAC 
 € 10,064.67  Don Jose 
Peruga Cases 27 
7.25 info@suminco.com 
OFIPRIX SL B61329645 BARBERA DEL 
VALLES 





FILANDER SL B60056348 BARCELONA  € 10,053.75  Don Jorge 



























A58043563 SANT BOI DE 
LLOBREGAT 






B60563921 SITGES  € 9,725.12  Don Jaime 














 € 9,600.60  Don Armenio 
De Castro Valle 
22 
0.96 efacec@efacec.es 
REYTRAPLAST SA A08542789 MONTORNES 
DEL VALLES 
 € 9,531.19  Don Gregorio 





B17359480 ROSES  € 9,499.05  Don Pere 
Gotanegra Julia 31 
1.43 info@depuradoraservima
r.com 
BIOSCA RIERA SA 
(EN 
LIQUIDACION) 






A43376862 AMPOSTA  € 9,457.55  Don Aristarco 





A08931354 SANT PERE DE 
VILAMAJOR 










INTERCOT SA A58188095 SANT FELIU 
SASSERRA 
 € 9,374.50  Don Ramon 
Tarbal Llimos 21 
17.87 intercot@intercot.es 
JOSPER SA A08277535 PINEDA DE MAR  € 9,203.23  Doña Sandra 
Juli Carlie 34 
17.60 josper@josper.es 
J BAHI SA A17034794 CELRA  € 9,178.16  Don Joseph 















LGM SA A58396920 BADALONA  € 9,077.90  Don Guitierrez 
Ramos Luis 5 
1.72 info@lgmsa.com 
















A08753550 BARCELONA  € 8,974.28  Don Francisco 



















B61301263 BARCELONA  € 8,829.35  Don Juan Jose 




A08680167 BARCELONA  € 8,780.39  Don Juan 
Escandell Lucas 15 
5.00 info@frutasescandell.com 













TALAMAN SL B58006925 LA ROCA DEL 
VALLES 

















B63122253 BARCELONA  € 8,579.26  Don Joan 




A08716516 BARCELONA  € 8,545.54  Don Arcadi 
Bonet Mateu 22 
0.20 infobonet@patatasbonet.
com 
GESCASER SA A25276635 ALMACELLES  € 8,459.54  Don Antonio 
Casane Roca 16 
6.45 gescaser@gescaser.com 
COEMPCO SA (EN 
LIQUIDACION) 









MATIAS MASSO SA A58007857 BARCELONA  € 8,289.77  Doña Victoria 




B61274395 GRANOLLERS  € 8,279.05  Don Hilario 





A60432606 BARCELONA  € 8,227.31  Don Emilio 





A08562373 VILANOVA DEL 
VALLES 
 € 8,207.44  Don Josep 





A63128284 TERRASSA  € 8,096.02  PROMOTORA 
DEL VALLES SL 
REPR.143 RRM 









JOSE ESCUDER SL 








 € 7,932.32  Don Miquel 




B17561036 LA CELLERA DE 
TER 
 € 7,914.74  Don Jordi 





























FERRER Y SARET 
VIAJES SL 
B08749780 BARCELONA  € 7,713.28  Don Jordi 






A08627515 MOLLET DEL 
VALLES 













B58645300 BARCELONA  € 7,596.44  Don Antonio 



























A08097966 SANT BOI DE 
LLOBREGAT 




GAYNER SA A08280430 POLINYA  € 7,482.27  Don Alejandro 




A08166167 TERRASSA  € 7,477.95  Don Joan 
Minguell Comas 21 
0.01 info@faesnet.net 
DENIER SL B08106015 BARCELONA  € 7,427.93  Don Joan 




























DISHECO SA A08383333 BARCELONA  € 7,243.86  Doña Lourdes 




A61963757 BARCELONA  € 7,233.91  ALTING 
GESTION SA 3 
3.17 alting@alting.com 
CONSTRUCCIONES 
SOLIUS SA (EN 
LIQUIDACION) 




BIS LINE SL B60970399 SANT CUGAT 
DEL VALLES 
 € 7,188.27  Don Jose 
Segura Segui 27 
7.86 info@conei.com 





















TORRONS I MEL 
ALEMANY S.L. 
B25261496 OS DE 
BALAGUER 






DISEÑO TEXTIL SA 




PERE VALLS SA A08574139 SANT PERE DE 
RIUDEBITLLES 

















A58461955 PARETS DEL 
VALLES 







B59775494 SABADELL  € 6,817.55  Don Jose 





B60512217 PARETS DEL 
VALLES 





PAP STAR IBERICA 
SL SOCIEDAD EN 
COMANDITA 






A08462681 BADALONA  € 6,778.88  Don Carlos 











SECOPA SL B60490646 MOLINS DE REI  € 6,735.25  Don Marc 




LOGISTICOS SA  
(EXTINGUIDA) 








B43377456 CORNELLA DE 
LLOBREGAT 







A08194946 RODA DE TER  € 6,678.99  Don Pere 





B62395926 SANT CUGAT 
DEL VALLES 





A58811431 RUBI  € 6,624.73  Don Jorge Jose 











A08597130 ARTESA DE 
LLEIDA 





PRODUCT CIA DE 
IMPORTACIONES 
ASIATICAS SL 






A61749529 RUBI  € 6,597.90  Doña Carmen 
Alvarez Lopez 23 
0.28 alucenter@alucenter.es 
SUAGRO SL B25043126 GOLMES  € 6,563.72  Don Ramon 




A08384869 CASTELLAR DEL 
VALLES 
 € 6,493.70  Don Philip 





B58647918 SANT FELIU DE 
LLOBREGAT 




GDI PROYECTOS Y 
MONTAJES SA 






A08923658 BARCELONA  € 6,456.87  Don Robert 
Hoffmann  Paul 20 
27.10 info@polymedic2000.com 
ACRI ALIMENT SL B17513110 BANYOLES  € 6,443.82  Doña Maria 
Dolores Coll Mir 3 
3.40 acri@acri.es 
CONSTRUCCIONES 
PONTE AROSA SA 






B08191991 SANT FOST DE 
CAMPSENTELLE
S 
 € 6,373.70  Don Pedro 
Serrat Puig 9 
12.11 info@gamavetro.com 
VALTEC UMISA SA A58967597 BADALONA  € 6,359.98  Don Jose Maria 
Ruiz Vila 34 
1.21 umisa@umisa.com 
SANMY SA A08543837 TERRASSA  € 6,310.69  Doña Pilar 
Puertolas Lopez 32 
4.54 sanmy@sanmy.es 
AGRICAMP SL B17097171 VILAMALLA  € 6,286.95  Don David Bahi 
Serra 10 
8.13 info@agricamp.com 
GIROMAX INT SA. A58103607 BARBERA DEL 
VALLES 
 € 6,279.18  Don Josep 




DE MATERIA SA 
A58063587 SANT BOI DE 
LLOBREGAT 
















B08634883 EL PRAT DE 
LLOBREGAT 
 € 6,216.21  Don Ricardo 














31 Y 32 BEBICASH 
SA 
A58228511 BARCELONA  € 6,200.03  Doña Eva 




A08029951 BARCELONA  € 6,198.09  Don Jordi 









PLASFUR SA A60661717 LES PRESES  € 6,145.35  Don Francesc 






B61134607 SANT ESTEVE 
SESROVIRES 




SARSTEDT SA A59046979 LA ROCA DEL 
VALLES 





PEIXOS SAVALL I 
MATAS SL (EN 
LIQUIDACION) 








A58153339 VILASSAR DE 
DALT 










Y MARCAS B SL. 




FERROS POCH SA A43014174 CONSTANTI  € 6,047.81  Don Ignacio 









ALCHIBESA SL B61903969 BARCELONA  € 5,992.55  Don Enrique 




B96515325 TERRASSA  € 5,979.71  Don Carlos 
Comas Castane 20 
10.26 info@diverchildren.com 
DORDAL SA A08713869 SANTA 
PERPETUA DE 
MOGODA 












A58122805 MATARO  € 5,881.12  Don Alfredo 
Alena Gonzalez 15 
-0.64 general@puntocentral.co
m 
LA COSA DE LAS 
PELICULAS SA 
A58113952 BARCELONA  € 5,858.32  Don Ramon 




B17471079 CASSA DE LA 
SELVA 








A17008061 FORNELLS DE 
LA SELVA 
 € 5,813.29  Don Pedro 
Cornella Valls 28 
0.19 cafescornella@cafescorne
lla.es 
SERVIAL OBRES I 
SERVEIS SL (EN 
LIQUIDACION) 
B61400602 CASTELLAR DEL 
VALLES 




SUMCAB NORTE SL 
(EXTINGUIDA) 
B64832306 SANT ADRIA DE 
BESOS 






B60333762 SENTMENAT  € 5,769.12  Don Jordi 


































A43489251 CAMBRILS  € 5,635.73  Don Franciscus 




A08428658 CANOVELLES  € 5,619.10  Don Francisco 




A08290405 TERRASSA  € 5,607.79  Don Josep 
Baldo Caba 2 
-48.29 baldo@baldo.es 
CONSTRUCCIONES 
PEÑA MATEOS SL 






INTEGRALS PER LA 
CONSTRUCCIO SA 




ALMAR GARDEN SL B62459045 SANTA 
PERPETUA DE 
MOGODA 







A08622797 RUBI  € 5,493.29  Don Ricardo 





B59574186 ESPLUGUES DE 
LLOBREGAT 




MARTI Y ROMAN 
SL 
B60608858 SEVA  € 5,487.85  Doña Fernando 




EL LAVADO SA (EN 
LIQUIDACION) 
A61887477 SANT CUGAT 
DEL VALLES 






















POTERMIC SA A58868035 PALMA DE 
CERVELLO 
 € 5,411.61  Don Jose Luis 












RESIDESA SL B60066578 BARCELONA  € 5,400.13  Don Damian 




A60858479 PARETS DEL 
VALLES 








SA  (EXTINGUIDA) 



























BORA BORA DE 
CONFECCION SA 
A58171265 MONTCADA I 
REIXAC 












 € 5,249.65  Don Joan 
Silvestre 24 
-15.12 howard@howard.es 






INYECTOMETAL SA A43009695 TORTOSA  € 5,196.88  Doña Ana Maria 










SUMAL SL B59435479 RUBI  € 5,166.92  Don Eduardo 




B63253223 CASTELLAR DEL 
VALLES 
 € 5,164.81  Don Jaime 
Olive Carrasco 25 
5.09 info@nexia.es 


























A58136847 SANT SADURNI 
D'ANOIA 






A08667016 SANT ESTEVE 
SESROVIRES 
 € 5,065.15  Don Jose Maria 
Isart Estrada 26 
1.99 info@manufacturasisart.c
om 






BLAT DE MORO SL 
B61540696 PARETS DEL 
VALLES 




A V L 2000 SL (EN 
LIQUIDACION) 














B61123238 SANT JUST 
DESVERN 





DEISTER SA A58738147 BARCELONA  € 4,899.54  Don Javier 









COSME TODA SA A08074718 L'HOSPITALET 
DE LLOBREGAT 












ANATRAC A & I SA A43689876 VILALLONGA 
DEL CAMP 







A58426768 LA LLAGOSTA  € 4,836.63  Don Jaume 
Anglada Vinas 21 
2.15 anglada@turbang.es 

























B61307393 BARCELONA  € 4,802.57  Don Angel 




TEX SL (EN 
LIQUIDACION) 
B61412441 CASTELLBELL I 
EL VILAR 






B61802302 TERRASSA  € 4,779.22  Don Joaquim 




A25034067 LLEIDA  € 4,774.02  Don Fernando 
Portoles Bosch 16 
0.13 portoles@portoles.com 





SIVIS SA A08112963 BARCELONA  € 4,749.76  ALVAREZ 




A60613700 RUBI  € 4,745.30  Don Enrique 
Vidal Juncosa 14 
8.41 aceros@acerosllobregat.c
om 
DIS BOTON SL B08227993 SANTA 
PERPETUA DE 
MOGODA 
 € 4,723.65  Don Marcos 




B60455664 SANT CUGAT 
DEL VALLES 
 € 4,686.20  Don Vicente 




A64297781 SITGES  € 4,683.85  Don Victor Raul 






















B59239533 CONSTANTI  € 4,619.86  Don Alejandro 
Duran Salvado 4 
3.59 adsdgrup@gmail.com 
PEIXOS AMADEU I 
FILLS SL 








A08719676 BARCELONA  € 4,580.79  Doña 
Montserrat 
Vidal Masip 20 
0.48 vitrum@vitrum.es 







RACHEL SA  
(EXTINGUIDA) 




J J BCN 
INTERNACIONAL 
SA 
















B08319048 LA LLAGOSTA  € 4,487.07  Doña Marta 
Cortes Ubeda 14 
1.52 aceros@acerosdelvalles.c
om 

















































SL  (EXTINGUIDA) 
B63030068 CORNELLA DE 
LLOBREGAT 
































COUR 89 SA 








































B60487402 ELS HOSTALETS 
DE BALENYA 





LEFERON SL B08999310 PINEDA DE MAR  € 4,069.93  Don Sergi 












Y SERVICIOS SL 






GUSTAVO GILI SL 
B64058043 BARCELONA  € 4,050.78  Don Gabriel Gili 
Galfetti 24 
7.41 info@ggili.com 
BERNADI SA A08449571 BARCELONA  € 4,050.07  Doña Arancha 
Bernadi Ros 18 
1.15 bernadi@bernadi.es 
ROLMOVIL SL B60033990 BIGUES I 
RIELLS 
 € 4,010.68  Don Daniel 










PEDROL FRUITS SL B25230962 TORREGROSSA  € 4,001.73  Don Lorenzo 




B08945602 SANT CUGAT 
DEL VALLES 

















JORDI & JUANOLA 
SA 
A17101882 SANT JORDI 
DESVALLS 




COSMEPRINT SL B63136394 SANT ANTONI 
DE VILAMAJOR 








B60523461 BARCELONA  € 3,883.41  Don Gerard 





B25437740 SOSES  € 3,878.33  Don Robert 







A08435943 SANT VICENÇ 
DELS HORTS 





ARMALLATS SA A17703919 LA VALL DE 
BIANYA 
 € 3,858.95  Don Joaquim 












MANUEL SERRA SA A17088303 CASSA DE LA 
SELVA 
 € 3,847.10  Don Robert 
Serra Prats 20 
1.90 manuelserra@manuelserr
a.com 
COMIPEL SA A08703357 VIC  € 3,828.32  Don Juan 




B25206798 LLEIDA  € 3,795.36  Don Juan 
Codina Lopez 17 
0.35 info@codina-
catering.com 
BEARCAT SA A28401453 BARBERA DEL 
VALLES 
 € 3,781.27  RIEDEL 
CONSULTING 


















NARCIS MATAS SL 
B17167610 TORROELLA DE 
MONTGRI 
 € 3,718.43  Don Domenech 





























B17245127 CAMPDEVANOL  € 3,698.56  Don Juan 
Rafart Molas 28 
7.35 solter@solter.com 
PRONAUTIC SL B59056036 GAVA  € 3,695.02  Don Miguel 
Roig Roig 16 
-3.85 info@pronautic.net 
BILTREC SA A08970873 SANT ADRIA DE 
BESOS 
 € 3,691.24  Don Gerard 




A08945396 PRATS DE 
LLUÇANES 
 € 3,657.33  Doña Carmen 





A08058224 PARETS DEL 
VALLES 









UTILAR IBERIA SA 
(EN 
LIQUIDACION) 





BORDAS GAVA SL 














FUSTE BURGAS SA A58451212 PINEDA DE MAR  € 3,585.84  Doña Olga 
Burgas Blanch 19 
4.89 info@fusteburgas.com 








A17031105 OLOT  € 3,541.22  ENSA 
DRAGACOL SL 34 
1.62 estanterias@saurina.com 
BIGAS ALSINA SA A17013319 GIRONA  € 3,519.97  Don Josep 






B08103665 BARBERA DEL 
VALLES 






A08583635 MONTCADA I 
REIXAC 
 € 3,461.10  Don Arturo 












B59090068 BARCELONA  € 3,418.15  Don Alberto 
Riva Garrone 8 
0.28 atencionalcliente@genera
ldietetica.es 







EUROPE SL (EN 
LIQUIDACION) 




ROLL DRAP SL B60310349 MONISTROL DE 
MONTSERRAT 

















FERGARCIA SA A43121086 LA SENIA  € 3,328.91  Doña Carolina 




B61057329 BARCELONA  € 3,316.22  Don Ignasi 
Canals Borras 17 
2.32 info@touristforum.net 
PRIME STEEL SA A62391693 TARRAGONA  € 3,304.99  Don Bulent 











A17080078 PALAMOS  € 3,297.03  Don Enrique 










AGROSALVI SL B17140906 VILOBI 
D'ONYAR 
 € 3,287.04  Don Josep Salvi 
Camps 16 
1.75 info@agrosalvi.com 












A25055682 TARREGA  € 3,255.12  Doña Rosa 
Bordes Torres 11 
0.41 info@comercialvalmon.co
m 
STUK MSD SL (EN 
LIQUIDACION) 




MOBLES GRAU SA A08726556 SANTA 
EUGENIA DE 
BERGA 
 € 3,249.58  Don Javier 
Grau Mir 30 
0.45 dcomercial@moblesgrau.
com 
RIMOPEMAR SA A08578320 SANT FELIU DE 
LLOBREGAT 








B61725438 BARBERA DEL 
VALLES 
































PLASTICOS SYC SL B63504468 LES BORGES 
BLANQUES 











B59585935 BARCELONA  € 3,053.60  SIT WORLD 
WIDE SL REPR 
















QUINN SL  
(EXTINGUIDA) 






A58370719 PARETS DEL 
VALLES 
 € 2,999.57  Don Bru Busca 
Reyes 14 
0.68 info@tecnopolimeri.com 





B28662492 BARCELONA  € 2,995.68  Don Alejandro 
Jimenez Sierra 4 
9.15 info@munditravelcongres
ses.com 











J ESQUERDA SA A08836645 TERRASSA  € 2,962.78  Don Juan 
Esquerda Gall 30 
2.47 esquerda@esquerda.com 
DECOAS SA A08662835 MOLINS DE REI  € 2,932.55  Don Antonio 
Espuga Carque 19 
32.13 decoas@decoas.com 
AUTOMATISMOS 
FOR S A 
A08961377 BARBERA DEL 
VALLES 
 € 2,925.06  Doña Silvia 
Sanz Fernandez 25 
0.19 forsa@forsa.es 
OLIVER ART SA A08295875 L'HOSPITALET 
DE LLOBREGAT 























LAUSON SL B60421062 BARCELONA  € 2,767.83  Don Marcos 























HOSTENCH SA (EN 
LIQUIDACION) 




TALLERES INOX SA A08369951 SANTA 
PERPETUA DE 
MOGODA 
 € 2,713.82  Don Narciso 
Poza Miguel 25 
-6.37 inoxproyectos@talleresin
ox.com 
HANS E RUTH SA A58263856 GAVA  € 2,678.85  Doña Hans 




B61477303 RUBI  € 2,677.79  Don Ramon 






A61235602 BARCELONA  € 2,666.28  Doña 
Montserrat 














B60871290 SANT FRUITOS 
DE BAGES 













REDCAR SL B08770653 BARCELONA  € 2,599.19  Don Alfonso 
Bigas Viladomiu 11 
8.12 redcar@redcar.es 
BASTET SL B60218195 VILASSAR DE 
DALT 
 € 2,596.66  Doña Amalia 

















EGARA MOTOR SA A58272089 TERRASSA  € 2,518.31  Don Carlos 
Solano 14 
-2.64 info@egaramotor.com 
BENITO ARTIS SL B64991763 SANT 
BARTOMEU DEL 
GRAU 
 € 2,509.80  Don Pablo Jose 
Alvarez Couso 1 
-11.76 info@benitoartis.com 
RECOVERY SA A58423252 BARCELONA  € 2,493.87  Don Jose Maria 
Marti Sevil 4 
6.16 info@recovery.com.ec 
CRISGRIF SL B60156999 SANTA MARIA 
DE 
PALAUTORDERA 







B17386582 GIRONA  € 2,409.86  Don Eduardo 





B43047166 SANTA COLOMA 
DE QUERALT 
 € 2,402.28  Don Javier Trull 
Rodriguez 4 
2.53 construll@construll.com 
PARETS CAST SA A61764569 PARETS DEL 
VALLES 







EQUITY S G E C R 
SA 











ARQUIVET SL B59180125 LES 
FRANQUESES 
DEL VALLES 





RIPOLLET BUS SL B60440781 RIPOLLET  € 2,275.71  Doña Nuria 





B62692074 SANT FELIU DE 
LLOBREGAT 













B17989419 GIRONA  € 2,220.50  Don Joan 
Agusti Illa 22 
24.03 info@ocine.es 





MOBILIARI SA (EN 
LIQUIDACION) 
A08629107 SANT FELIU DE 
BUIXALLEU 


















PROSIMA TECH SA 
(EXTINGUIDA) 





PAPIOL 54 S.L. 
(EN 
LIQUIDACION) 




















B58366386 ELS HOSTALETS 
DE PIEROLA 
 € 1,705.43  Don Andres 




A58076464 VIC  € 1,698.09  Don Roger 
Arumi Paz 8 
-1.10 info@arumicalefaccions.c
om 
ANADAMBUR SA A58940271 MOLLET DEL 
VALLES 
 € 1,656.17  HOLBUR 2000 











A63047922 BARCELONA  € 1,645.64  Don Joan Maria 




DE ACTIVOS SL 




ENANTIA SL B63134308 BARCELONA  € 1,604.58  Don Llorenc 
Rasecas Jane 29 
-6.25 info@enantia.com 
DESCUBRA SL B62617659 BADALONA  € 1,604.25  Don Hector 
















DRAGO TEXTIL SL B60227139 LA ROCA DEL 
VALLES 







A61764817 BARCELONA  € 1,528.63  Don Enric 












GESECOPRI SL B63253496 BARCELONA  € 1,492.56  Don Manuel 
Antolin Aznar 3 
1.00 info@servivending.net 
GONSI SL B08546780 BARCELONA  € 1,472.89  Doña Maria 
Inmaculada 
Simo Gonzalez 9 
2.07 info@gonsi.es 
REHAC SA A58578048 EL PRAT DE 
LLOBREGAT 































MEROSA GRUP S.L. B59029298 GRANOLLERS  € 1,083.31  Don Jaime 





A08633745 MONTCADA I 
REIXAC 





3 G SA 




















B17146465 CAMPLLONG  € 971.82  Don Esteve 
Freixas Vilardell 20 
-3.93 freixas@freixasifreixas.co
m 





CANTERAS J CLAPE 
SL 
B59939462 SANT CUGAT 
DEL VALLES 
 € 818.15  Don Jaime 
Clape Martinez 6 
0.17 info@clapegroup.com 
PUIG LAPORTA SA A17050246 SANT FELIU DE 
GUIXOLS 




TULEMONT SL B17733213 LLORET DE MAR  € 673.53  Don Ismael De 
Mingo Vila 7 
-1.13 tulemont@tulemont.com 





URBEGAS SL B58986233 GAVA  € 605.83  Doña Elisenda 












A08243297 CORNELLA DE 
LLOBREGAT 


















A17003393 FORNELLS DE 
LA SELVA 






























A08605396 SANT CUGAT 
DEL VALLES 










B61575452 SALLENT  € 265.31  Don Valentin 
Ariso Baylina 4 
-5.00 correo@solometal.es 



























2WORLDS SL B62678792 BARCELONA  € 164.03  Don Josep 






 € 158.79  Don Pedro 
Luque Mates 12 
-1.70 grupluque@grupluque.co
m 
TEMPOSOLAR SL B65206187 BARCELONA  € 129.16  Don David 






B63123947 VILANOVA I LA 
GELTRU 







B62525142 MONTCADA I 
REIXAC 












DE PABLOS 2010 
SL 
B62932736 SANT BOI DE 
LLOBREGAT 

























B25352683 AGRAMUNT  € 78.42  Doña Maria 




B62904206 BARCELONA  € 70.17  Don Philipp 
Schroeder 1 
6.09 info@acpvc.com 
9 MAR IMMOBLES 
I GESTIO SL 








B58868423 EL PRAT DE 
LLOBREGAT 






PUIGSACALM SA  
(EXTINGUIDA) 





PROCOARD SL B58037912 COLLBATO  € 8.20  Don Luis 




DEL BAGES SA 






7.3 EJEMPLO DE ENCUESTA FINAL PARA EMPRENDEDORES  
Versión(Emprendedor( (
(
Cambra de Comerc de Barcelona 
OBJETIVO(DE(LA(ENCUESTA(
El( objetivo( de( esta( encuesta( es( evaluar( como( el( mercado( Catalán( percibe( los( servicios( que( ofrecen( las(











!(1( !(2( !(3( !(4( !(5(
Desconozco(totalmente(
Tengo(un(amplio(conocimiento(
3. Por% favor% describa% como% considera% sus% conocimientos% acerca% de% los% servicios% que% ofrecen% las%
aceleradoras%de%empresas%
!(1( !(2( !(3( !(4( !(5(
Desconozco(totalmente(
Tengo(un(amplio(conocimiento(





!( Asesores( especializados( en(mandos( intermedios( como:( Ventas,(Marketing,( Estructura( y( procesos,(
RH,(Contabilidad(y(otras.(
!(Redes(de(contactos(dentro(de(la(industria(y(clusters(clave(de(varios(sectores.((


































5. Considera% benéfico% para% su% negocio% a% emprender,% que% algún% cliente% potencial% de% sus% productos% o%
servicios%invierta%y%forme%parte%en%el%desarrollo%del%negocio.%
!(1( !(2( !(3( !(4( !(5(
Perjudicial(
Benéfico(
6. Que% tan% importante% sería% para% usted% que% la% Incubadora% /% Aceleradora% buscara% estas% inversiones% con%
clientes%potenciales.%

























































10. Considera% como%un% riesgo%para% el% crecimiento%de% las% StartUp´s% % que% el% apalancamiento%de% estas% se%
deba%únicamente%a%inversionistas%que%buscan%capitalizar%su%inversión%%
































































Cambra de Comerc de Barcelona 
OBJETIVO(DE(LA(ENCUESTA(
El( objetivo( de( esta( encuesta( es( evaluar( como( el( mercado( Catalán( percibe( los( servicios( que( ofrecen( las(











!(1( !(2( !(3( !(4( !(5(
Desconozco(totalmente( ( ( ( ( ( Tengo(un(amplio(conocimiento(
(
3. Por% favor% describa% como% considera% sus% conocimientos% acerca% de% los% servicios% que% ofrecen% las%
aceleradoras%de%empresas.%
!(1( !(2( !(3( !(4( !(5(
Desconozco(totalmente( ( ( ( ( ( Tengo(un(amplio(conocimiento(
!




5. Indique% la% importancia,%en%caso%de%que%usted%trabajará%para%alguna%multinacional%o% transnacional,% la%
cual%ha% identificado%un%nuevo%nicho%de%mercado%o%actividad%lucrativa%adicional.%El%Buscar%apoyos%por%
medio% de% Aceleradoras% /% Incubadoras% para% generar% una% Spin% Off% sin% modificar% la% estructura% de% su%
empresa%actual.%
%%
!(1( !(2( !(3( !(4( !(5(









































!( Acceso( a( capital( e( inversión( por(medio( de( Inversionistas( externos( o( por( la(misma( Incubadora( /(
Aceleradora.((
!(Mesa(directiva(interina(que(asesore(en(las(decisiones(importantes(











!(1( !(2( !(3( !(4( !(5(
Perjudicial( ( ( ( ( ( ( ( ( Benéfico(
9. Que% tan% importante% sería%para%usted%que% la% Incubadora% /%Aceleradora%buscara% inversiones%adicionales%
con%clientes%potenciales%del%proyecto.%
!(1( !(2( !(3( !(4( !(5(
























!(1( !(2( !(3( !(4( !(5(
(
Sin(efecto(alguno( ( ( ( ( ( Efecto(totalmente(mitigado(
14. Si% usted% estuviera% considerando% desarrollar% un% nuevo% proyecto,% cuál% de% estos% servicios% le% daría% más%
seguridad%y%lo%motivaría%a%promover%la%ejecución%del%proyecto%(Soló%marque%uno)%
(
!(Alquiler(de(oficinas(y(servicios(básicos(compartidos(
!(Asesores(especializados(en(mandos(intermedios(como:(Ventas,(Marketing,(RH,(Contabilidad(y(otras(
!(Contacto(accesible(con(clusters(e(industria(del(mismo(sector(que(su(empresa(
!(Inversión(o(participación(por(parte(de(la(Incubadora(/(Aceleradora(o(inversionistas(externos(
!(Mesa(directiva(interina(que(asesore(en(las(decisiones(importantes(
(
(
%
(
